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VORBEMERKUNG 


Vielleicht wird man meine „praktiſchen Ratſchlaͤge an junge Kauf— 
leute“ und Bemerkungen uͤber die gewoͤhnlich von ihnen gemachten 
Fehler mit dem Worte „Gemeinplaͤtze“ abtun. Warum? Weil dieſe 
Fehler ſo allgemein ſind, daß ſie jeder Leiter eines Unternehmens, 


beſonders jeder Kaufmann, zur Genuͤge kennt und ſich immer wieder 


genoͤtigt ſieht, auf ſie mit Nachdruck faſt bis zur Ermuͤdung hinzuweiſen. 
Wenn ſie nicht ſo alltaͤglich und weniger allgemein waren, von den Ge— 
ſchaͤftsinhabern nicht mit ſolcher Eintoͤnigkeit geruͤgt wuͤrden, ſo ſaͤhen 
ſie auch nicht wie Gemeinplaͤtze und ſtereotype Redensarten aus. 

Aber vielleicht moͤchte doch der eine oder andere nach dem Hoͤchſten 
ſtrebende junge Geſchaͤftsmann mit Ernſt und Willen zum Lernen 
aus meinen Ratſchlaͤgen Nutzen ziehen, auch wenn ſie in ſattſam 
bekannter Form vorgebracht werden oder weiſen Lehren und einer 
langweiligen Predigt verteufelt aͤhnlich ſehen. Sie ſind das Reſultat 
einer 38 jaͤhrigen Erfahrung und ununterbrochenen Arbeit in einem 
einzigen Geſchaͤft, das manchen Beſitzwechſel durchgemacht hat und 
gegenwaͤrtig mehr als 7000 Angeſtellte beſchaͤftigt. 


Im Laufe dieſer langen Zeit war der Verfaſſer von der niedrigſten 


Stellung an bis zum Teilhaber und Leiter des ganzen Unternehmens 
taͤtig, ſtand mit Ausnahme der erſten Jahre mit den jungen Leuten 
des Geſchaͤftes in ununterbrochenem Verkehr und die Pflich— 
ten ſeiner Stellung forderten von ihm ein wachſames 
Auge für die in dem Labyrinth der kauf— 
maͤnniſchen Taͤtigkeit am meiſten vor⸗ 
kommenden Fehler und Miß⸗ 
griffe junger aufwarts- 
ſtrebender Anfaͤnger. 


. 
n 


I. DER LEHRJUNGE 


Da die meiſten Inhaber kaufmaͤnniſcher Stellungen ihre 
geſchaͤftliche Taͤtigkeit als Lehrjungen begonnen haben, ſo 
iſt die Art und Weiſe, wie der junge Lehrling ſeine erſte 
Stellung auffaßt, von grundlegender Bedeutung. Nur zu 
leicht denkt er, daß ſeine Leiſtungen als Lehrling nur 
geringe Bedeutung haͤtten; und doch iſt nichts falſcher als 
dieſe Anſicht. Man braucht nur in das Comptoir eines 
großen Geſchaͤftes, in den Mittelpunkt eines Unternehmens 
zu gehen und dort den Schwarm der zwiſchen den Tiſchen 
der aͤlteren Angeſtellten hin und her gehenden Lehrlinge 
zu betrachten, um ſogleich das Verkehrte einer ſolchen 
Auffaſſung einzuſehen. 

Wer iſt den ganzen Tag um den Geſchaͤftsleiter eines 
ſolchen Unternehmens herum? Der Lehrling. Er kommt 
mehr als irgend ein anderer Angeſtellter in naͤhere und 
unausgeſetzte Beruͤhrung mit dem Beſitzer, dem Direktor 
oder Abteilungschef. Weil er „nur ein Lehrling“ iſt, darf 
er private Unterredungen und Verhandlungen anhoͤren, 
von denen ſelbſt vertrauenswuͤrdige Maͤnner ausgeſchloſſen 
ſind. Die dadurch bedingte Verantwortlichkeit iſt ſchon 
zugleich Gelegenheit zum Vorwaͤrtskommen. Deshalb iſt 
es fuͤr ihn von groͤßtem perſoͤnlichen Intereſſe und hoͤchſter 
Bedeutung, wie er ſich dazu anſtellt; er iſt wichtiger, als 
er im allgemeinen zu glauben geneigt iſt., 

Lehrjungen entſprechen hauftg nicht den an ſie geſtellten 
Anforderungen mehr aus Mangel an Schnelligkeit als 
aus irgend einem anderen Grunde. Tauſende von Ent⸗ 
laſſungen, abgelehnten Bitten, Entmutigungen und Miß⸗ 
erfolgen am Beginn ihrer Laufbahn haͤtten ſich vermeiden 
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laffen, wenn fie nur ihr Hauptbeſtreben immer darauf 
gerichtet hatten, waͤhrend jedes Augenblickes ihrer Taͤtig⸗ 
keit immer zur Hand, ſtets auf ihrem Platze zu ſein. Es 
genuͤgt durchaus nicht, daß ſie fuͤr gewoͤhnlich an ihrem 
Arbeitstiſche ſtehen. Wenn ſie ſich auch noch ſo ſelten 
die Freiheit nehmen, von den ſtrengen Beſtimmungen der 
Comptoirordnung abzuweichen, einmal kommt dabei ſicher— 
lich ein Augenblick, wo man ſie ploͤtzlich braucht und ſie 
werden alsdann nicht fuͤr zuverlaͤſſig befunden werden. 

Manche haben die Gewohnheit, ſich immer einige Schritte 
von der ihnen angewieſenen Stelle aufzuhalten und der 
mit Arbeit uͤberhaͤufte Geſchaͤftsmann muß ſich erſt die 
Muͤhe machen, ſeinen Schreibtiſch zu verlaſſen, um ihre 
Aufmerkſamkeit auf ſich zu lenken. Dieſe Unbequemlichkeit 
mag an ſich geringfuͤgig ſein, aber er hat ſich doch ein 
wenig geaͤrgert. Wenn er gutmuͤtig iſt, ſagt er ſich: „er 
iſt eben noch ein Junge“ und verſucht es weiter mit dem 
kleinen Angeſtellten, aber dieſer hat den an ihn geſtellten 
Anforderungen doch einmal nicht entſprochen und iſt 
fortan fuͤr den, der ſich auf ihn verlaſſen wollte, fuͤr 
beſtimmte Dienſte weniger wertvoll. 

Ein anderer, ſcheinbar ſehr unbedeutender, aber bei 
jungen Leuten ſehr haͤufig vorkommender Fehler iſt die 
Gewohnheit, oft auf die Uhr zu ſehen. Dies kann wirf- 
liche Kaufleute, die es ernſt mit ihrem Berufe nehmen, 
in Wut bringen. Ein ſolches Benehmen iſt ihnen ein 
Beweis, daß der Betreffende nur ſeine Zeit abſitzen moͤchte, 
daß nicht das Wohl des Geſchaͤftes die treibende Kraft 
fuͤr ihn iſt. Ganz beſonders fuͤhlt ſich ein Geſchaͤfts⸗ 
inhaber mit tiefer und gewiſſenhafter Auffaſſung der 
ernſten Seite des Geſchaͤftslebens dadurch beleidigt. Jeder 
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große Arbeitgeber, beſonders in den Comptoirs, wird jedem 
den dringenden Rat geben: „Laß die Uhr ſtecken und zeige, 
daß dir darum zu tun iſt, dich nuͤtzlich zu machen ohne 
Ruͤckſicht auf Zeit und den Schlag der Glocke“. Dies iſt 
das Geheimnis, wodurch ein Lehrling oder junger Mann 
von ſelbſt maͤßiger Begabung ſich die Zufriedenheit ſeiner 
Vorgeſetzten erwirbt. „Alles andere, nur kein Minuten— 
ſchinder!“ lautete bei uns oft der verzweifelte Ausruf, auf 
den manche Entlaſſung folgte. 

Die Faͤhigkeit, die einem vielbeſchaͤftigten Leiter unan— 
genehmen Kleinigkeiten raſch zu uͤberblicken und ſie ſchnell 
zu erledigen, hat ſchon Dutzenden junger Leute zu ihrer 
Befoͤrderung verholfen. Sie hatten, wie man ſo ſagt, 
ihre Gedanken beieinander. Eigentuͤmer und Leiter von 
großen Geſchaͤften ſind auch Menſchen und fuͤr ſolch zarte 
Aufmerkſamkeiten, die ſo viel im privaten und geſellſchaft— 
lichen Leben bedeuten, ſehr zugaͤnglich. Und daß eine 
ſolche Aufmerkſamkeit von einem Lehrjungen im Getriebe 
des taͤglichen Geſchaͤftslebens und in der Geſchaͤftsatmo— 
ſphaͤre eines Comptoirs kommt, macht ſie beſonders will— 
kommen und angenehm. 

Welche Erfolge ich auch immer in meiner Laufbahn 
erreichte, ich verdankte ſie zumeiſt dem Streben nach neuen 
Verantwortlichkeiten, dem Wunſche, etwas zu tun, wozu 
ich noch nicht verpflichtet war. Wer dem Haupte eines 
großen Geſchaͤftes eine Freude machen will, muß ſich um- 
ſehen, wo es etwas fuͤr ihn zu tun gibt und es tun, ohne 
erſt lange zu fragen. Gewiß meine ich damit nicht, daß ein 
Angeſtellter die Verpflichtungen und Verantwortlichkeiten 
eines anderen oder ſeines Arbeitgebers ruͤckſichtslos uſur— 
pieren ſolle, aber innerhalb vernuͤnftiger Grenzen ſollte er 
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ſeine Fuͤhler ausſtrecken und den Bereich feiner Verpflich⸗ 
tungen erweitern, um die Buͤrde ſeiner Vorgeſetzten zu 
erleichtern. Dieſe erkennen ſogleich die Faͤhigkeiten und 
den Wert eines ſolchen Angeſtellten und ſagen ſich: „Hier 
iſt einer, der nicht nur fuͤr mich arbeitet, ſondern auch 
fuͤr mich denkt; er ſieht die Dinge mit meinen Augen 
und mit meinem eigenen Intereſſe, er packt an und fuͤhrt 
aus, was ſonſt meine Sache geweſen waͤre!“ 

Unter allen Eigenſchaften eines Angeſtellten gibt es 
wohl keine, auf die ich ſo großen Nachdruck legen moͤchte, 
als die Faͤhigkeit, ſich ſchnell zu entſcheiden, d. h. etwas 
raſch auf eigene Verantwortung zu tun und ſeine Hand— 
lungsweiſe mit allen ihren Folgen zu vertreten. Wage— 
halſigkeit wird im kaufmaͤnniſchen Leben nicht ſo hoch 
geſchaͤtzt wie beim Militaͤr, aber Zaghaftigkeit iſt auf 
beiden Gebieten vom Übel. Ein gelegentlicher Irrtum des 
Urteils iſt beſſer als Untaͤtigkeit und Zaudern, wenn es 
fic) um etwas uͤber den gewoͤhnlichen Geſchaͤftsgang hinaus— 
gehendes handelt, als einen Vorgeſetzten um Rat zu fragen 
uͤber einen Vorfall, der doch nicht außergewoͤhnlich genug 
iſt, um deſſen Urteil und Autoritaͤt bei der Ausfuͤhrung 
in Anſpruch zu nehmen. 


Freiwillig und gern auf ploͤtzlichen Befehl irgendwohin 
zu gehen, auch wenn es perſoͤnlich unangenehm iſt, von 
Hauſe laͤngere Zeit fortzubleiben, wenn das Wohl des 
Geſchaͤftes es erfordert, die Geſchaͤftsintereſſen zu ſeinen 
eigenen zu machen, iſt eine ſehr geſchaͤtzte Eigenſchaft bei 
einem Angeſtellten. Sie wird ſtets anerkannt werden. 

Ein Vorfall, der fuͤr mein ganzes ferneres Leben von einz 
ſchneidender Bedeutung war, iſt ſo bezeichnend, daß es 
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mir erlaubt fein moge, ihn zum Beweiſe meiner Behaup— 
tung wiederzugeben. 

Fruͤher war eine Eiſenbahnfahrt eine beſchwerliche Sache 
im Vergleich mit den heutigen Bequemlichkeiten. Schlaf— 
wagen waren gaͤnzlich unbekannt und die Wagen ſchau— 
kelten im Schneckenſchritt uͤber die Geleiſe. Man brauchte 
24 Stunden von Chicago bis zum Miſſourifluß und auch 
der ſtrebſamſte Mann war nicht ſehr begierig, fein be- 
quemes Heim mit den Unannehmlichkeiten und Beſchwer— 
lichkeiten einer ſolchen Reiſe zu vertauſchen. Eines Tages 
wurde ich in das Comptoir des Herrn Leiter gerufen und 
gefragt, ob ich nach einer entlegenen Praͤrieſtadt fahren 
und eine Rechnung von 1400 Dollars von einem dortigen 
Kaufmann einzutreiben verſuchen wolle. Damals bedeutete 
dieſe Summe viel mehr als jetzt; und obgleich ich die 
Verantwortlichkeit dieſes Auftrages und die Schwierig— 
keiten der Reiſe nicht verkannte, nahm ich den Auftrag 
gern und ſofort an. Von dem Augenblicke an, wo ich 
in den Zug ſtieg, hatte ich keinen anderen Gedanken als 
den, meinen Auftrag gut auszufuͤhren. Ich hatte mir 
vorgenommen, mit dem Gelde heimzukommen ohne Ruͤck— 
ſicht darauf, wie lange ich warten oder wieviel Arbeit 
und Unannehmlichkeiten ich auf mich nehmen muͤßte. Als 
ich in dem kleinen Staͤdtchen ankam, erfuhr ich, daß 
der Vertreter eines anderen Engroshauſes, dem derſelbe 
Kaufmann die Summe von 4000 Dollars ſchuldete, ſchon 
vor mir dageweſen, nachdem er ſich umgeſehen habe, aber 
mit dem naͤchſten Zuge wieder abgefahren ſei. Er hatte 
ſeine Miſſion vorlaufig als ausſichtslos aufgegeben. Ich 
brannte nicht gerade nach einer abermaligen Eiſenbahn— 
fahrt und ſagte dem Kaufmann ganz frei heraus, daß ich 
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gekommen fei, um fo lange zu bleiben, bis ich das Geld 
der Firma in der Taſche haͤtte. Er begriff die Situation 
ſofort und gab mir einen Einblick in ſein ganzes Geſchaͤft. 
Daraus erſah ich, daß ihm der dortige Getreideſchuppen, 
die Heuwage und noch andere nicht unmittelbar zum 
Geſchaͤft gehoͤrige Gegenſtaͤnde gehoͤrten und ließ mir 
hieruͤber das Verfuͤgungsrecht geben; darauf fragte ich in 
der Stadt herum und ſchlug dieſe Objekte gut los. Da— 
durch verringerte ſich die Schuldſumme ſchon um einige 
hundert Dollars. Nachher ſtellte ich eine Liſte der Forde— 
rungen auf, die der Kaufmann an Farmer und andere 
Leute der Gegend hatte, ſuchte mir die zahlungsfaͤhigſten 
heraus und ließ ihre Wechſel an der dortigen Bank dis— 
kontieren. Endlich nahm ich nach Chicago noch eine Anzahl 
wertvoller Stoffballen mit, von denen der Kaufmann mehr 
hatte, als er brauchte. Alles das zuſammen deckte die 
Forderung, welche ich einziehen ſollte. Es war ein ſtolzer 
Augenblick fuͤr mich, als ich nach Verlauf einer Woche 
wieder in das Privatcomptoir des Herrn Leiter trat und 
den Bericht von meiner Taͤtigkeit in dem Praͤrieſtaͤdtchen 
ablegte. Dieſe Reiſe hatte einen entſchiedenen und direkten 
Einfluß auf meine Befoͤrderung und war mir eine Lehre 
fuͤr mein ganzes Leben. Da deren Erzaͤhlung noch heute 
von Nutzen ſein kann, ſo hielt ich mich fuͤr berechtigt, 
ſie zu erwaͤhnen. 

Manchmal glauben Angeſtellte, es gelte viel bei ihren Arz 
beitgebern und mache Eindruck auf ſie, wenn ſie die Kirche 
und Sonntagsſchule beſuchen. Ich will nichts gegen Kirche 
und Religion ſagen, aber es iſt eine unleugbare Tatſache, 
daß heutzutage Wert und Kredit eines Mannes nicht von 
ſeinem Kirchenbeſuche abhaͤngig ſind. Was einem jungen 
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Manne in ſolchem Falle ſchadet, ift die Tatſache, daß er 
direkt oder indirekt aus der Ausuͤbung der ihm durch ſeine 
Kirche auferlegten Verpflichtungen Kapital zu ſchlagen 
verſucht. Nicht was ein Mann glaubt oder bekennt ver— 
ſchafft ihm Achtung, ſondern was er iſt und tut. Man 
kann auch aus dem Beſuche der Sonntagsſchule eine Ma— 
rotte machen und es iſt gleichguͤltig, was ein Angeſtellter 
fuͤr eine Marotte hat, ſobald der Arbeitgeber ſie bemerkt, 
betrachtet er ſie als einen Eindringling, der die Aufmerkſam— 
keit des Angeſtellten vom Geſchaͤft ablenkt. Dieſes Gefuͤhl 
mag egoiſtiſch und vielleicht ganz unberechtigt ſein, ſollte 
aber doch von keinem klugen Angeſtellten außer acht ge— 
laſſen werden. 

Wenn ein junger Mann einem Klub angehoͤrt, deſſen 
Beſuch nicht uͤber ſeine Mittel hinausgeht, ſo iſt dies bei 
ſeinem Arbeitgeber kein Hindernis fuͤr ſeine Befoͤrderung, 
es iſt ſogar ein Vorteil. Ebenſo iſt eine fruͤhzeitige, aber 
nicht ungluͤckliche Ehe ein Vorzug fuͤr den jungen Kauf— 
mann, der Gehalt bezieht. Ich kann mir wenigſtens kaum 
einen Arbeitgeber vorſtellen, der jedes menſchlichen Ge— 
fuͤhles ſo bar waͤre, daß er die abhaͤngige Frau und 
Kinder nicht in Betracht zoͤge, wenn er Angeſtellte en— 
gagieren oder entlaſſen will. Bei der Wahl zwiſchen ſonſt 
gleichwertigen Ledigen oder Verheirateten wird der gewiſſen— 
hafte Arbeitgeber immer den Verheirateten vorziehen, ja 
gewoͤhnlich ſogar zugunſten des Familienvaters ein Auge 
zudruͤcken. 


Der in ein kaufmaͤnniſches Geſchaͤft Eintretende muß 
ſich in erſter Linie klar daruͤber ſein, ob er ſich natur— 
gemaͤß beſſer fuͤr den Laden oder das Comptoir eignet. Zu 
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oft uͤberlaͤßt er diefe Entſcheidung dem Zufall oder den Um- 
ſtaͤnden, anſtatt ſich uͤber ſeine Faͤhigkeiten Rechenſchaft ab— 
zulegen. Die Folge davon iſt, daß er ſich ſein ganzes Leben 
lang in einer Stellung befindet, fuͤr die er wenig Faͤhigkeit 
und Neigung mitgebracht hat und dies oft in einem Hauſe, 
in welchem er die Wahl gehabt haͤtte. Es gibt geborene 
Verkaͤufer, die einen hochentwickelten Verkaͤuferinſtinkt bez 
ſitzen: die Faͤhigkeit, die Kunden von der Guͤte der Waren 
zu uͤberzeugen, iſt ihnen ebenſo natuͤrlich wie das Atmen. 
Wenn ein junger Mann mit ſolcher ausgeſprochenen Ver— 
kaͤuferbegabung ſeine Zeit in einem Comptoir verbringt, ſo 
iſt dies eine bedauerliche Talentverſchwendung. Und doch 
kommt es taͤglich vor, weil man ſeine kaufmaͤnniſche Lauf— 
bahn in Stellungen begonnen hat, die den Faͤhigkeiten 
nicht entſprachen und auch aus keinem anderen Grunde 
darin verbleibt. Solche Leute ſind nicht ſcharfſinnig genug 
um einzuſehen, daß ihre Arbeit in der Überwindung der 
geringſten Widerſtaͤnde beſteht, oder wenn ſie es einſehen, 
ſo haben ſie nicht Entſchiedenheit und Kraft genug, ſich 
eine andere, fuͤr ſie geeignetere Stellung zu ſuchen. In 
den meiſten Fallen aber haben fie nicht genuͤgend Willens 
kraft, um ihre eigenen angeborenen Neigungen zu ent— 
decken und die Umſtaͤnde dieſer Neigungen zur Entwickelung 
zu bringen. Solche Leute duͤrfen ſich nicht beklagen, wenn 
ſie gezwungen ſind, ihr Leben in niedrigen und ſchlecht 
bezahlten Stellungen zu verbringen. 
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II. DIE BEFORDERUNG IN HOHERE 
STELLUNGEN 


In der Marine der Vereinigten Staaten wird fein 
Offizier zur Befoͤrderung vorgeſchlagen, der nicht imſtande 
iſt, ſofort und ohne weitere Vorbereitung den vollen Dienſt 
ſeines unmittelbaren Vorgeſetzten zu tun. In einem noch 
hoͤheren Grade als in der Marine gilt dieſes Befoͤrde— 
rungsprinzip vielleicht im Geſchaͤftsleben, beſonders im 
Großhandel. Es iſt ſo wichtig, daß ich es unter den 
Erforderniſſen, welche der junge Mann zu Beginn ſeiner 
Laufbahn zu beachten hat, an erſter Stelle nennen moͤchte. 
Immer ſollte er nach der Faͤhigkeit ſtreben, theoretiſch 
und praktiſch die Arbeit ſeines unmittelbar uͤber ihm ſtehen— 
den Vorgeſetzten verrichten zu koͤnnen. Dabei iſt es durch— 
aus nicht noͤtig, in dem uͤber ihm ſtehenden das Gefuͤhl 
hervorzurufen: Jemand verſucht mich aus meiner Stellung 
oder aus dem Geſchaͤft uͤberhaupt zu verdraͤngen! Anderer— 
ſeits ſoll dieſes ehrgeizige Streben auch nicht zur Folge 
haben, daß der junge Mann nur den geringſten Teil der 
jetzt von ihm verlangten Arbeit vernachlaͤſſigt, um ſich 
mit den Obliegenheiten desjenigen vertraut zu machen, in 
deſſen Fußſtapfen er zu treten hofft. Beides waͤre laͤcher— 
lich und widerſinnig; aber trotzdem wird es immer ge— 
wiſſe unpraktiſche Menſchen geben, die ſich von ſolchen 
Erwaͤgungen leiten laſſen. Ein Mann mit etwas ange— 
borenem Takt wird ſein Beſtreben nach Befoͤrderung nicht 
offen zur Schau tragen, um nicht ein unbehagliches Ge— 
fuͤhl in demjenigen zu erregen, deſſen Stelle er einzu— 
nehmen hofft. In aller Stille und ohne viel Aufhebens 
wird er ſich die Kenntniſſe anzueignen ſuchen, die noͤtig 
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find, um deſſen Arbeit verrichten zu koͤnnen, wenn der 
betreffende ploͤtzlich ſelbſt befoͤrdert werden ſollte. Wer 
auf eine Befoͤrderung hofft und dabei ſeine gegenwaͤrtigen 
Pflichten vernachlaͤſſigt, um ſich mit denen der angeſtrebten 
Stellung zu beſchaͤftigen, verraͤt einen ganz unverzeihlichen 
Mangel an geſundem Menſchenverſtande. 

Aber in jedem Falle muß ſich der Lehrling oder junge 
Mann in einem modernen Geſchaͤftshauſe, der ſich mit 
der ihm zugewieſenen Stellung zufrieden gibt und kein 
Intereſſe fir die Arbeit des unmittelbar uͤber ihm ftehen- 
den beſitzt, daruͤber klar ſein, daß er keine Ausſicht auf 
Befoͤrderung hat. Und wenn fie trotzdem an ihn heran- 
tritt, ſo geſchieht es nur, weil der Geſchaͤftsleiter nicht 
ſcharfblickend genug iſt, den Mangel an normaler Wiß— 
begierde, um nicht zu ſagen Mangel an Selbſtintereſſe, 
zu entdecken. Wie in der Marine, ſo gibt es auch in 
einem großen kaufmaͤnniſchen Unternehmen wenig oder 
gar keine Zeit, ſich mit den Pflichten einer Stellung ver— 
traut zu machen, nachdem man in dieſelbe befoͤrdert wor— 
den iſt. Beſonders iſt dies der Fall bei den leitenden 
Stellungen. Die Verantwortlichkeit der neuen Stellung, 
die Ehren und hoͤheres Gehalt einbringt, nimmt keine 
Ruͤckſicht auf perſoͤnliche Bequemlichkeit, auf langſame 
Entwicklung und eine Lehrlingsauffaſſung von Zeit. Bei 
dem Hochdruck des heutigen Geſchaͤftslebens muß ein Mann 
die volle Autoritaͤt ausuͤben, die volle Verantwortung auf 
ſeine Schultern nehmen von dem Augenblicke an, wo er 
in ein neues Amt berufen wird. Gewoͤhnlich fangen ſo— 
gar die neuen Pflichten ſchon an, bevor man tatſaͤchlich 
befoͤrdert iſt. Aus dieſem Grunde lege ich ſo viel Nach— 
druck auf die Notwendigkeit, heute ſchon etwas zu tun, 
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was heute zwar noch nicht gefordert wird, aber durch 
ein ploͤtzliches Vorkommnis morgen gefordert werden koͤnnte. 
Dann aber wird nicht mehr Zeit ſein, das Erforderliche 
erſt zu lernen. Ich zweifle, ob es einen Abteilungschef 
des großen Unternehmens gibt, mit dem ich ſo lange 
Jahre eng verbunden bin, der ſeinen Platz nicht durch 
unablaͤſſiges Bemuͤhen gewonnen hat, ſich all die Kennt— 
niſſe anzueignen, die der uͤber ihm ſtehende beſaß. Im 
allgemeinen pflegen Erfolge eines Menſchen, der auf einem 
anderen Gebiete als ſeinem eigenen arbeitet, großen Ein— 
druck zu machen, und ich will deshalb den Entwicklungs— 
gang eines Mannes erzaͤhlen, deſſen Name)) im Getreide— 
handel weit bekannt iſt. 

Er begann ſeine Laufbahn mit der Bedienung des Tele— 
phons in einem großen Getreidelagerhaus und kontrollierte 
daneben die Wage, d. h. er trug die Gewichtszahlen in 
ein Buch ein, wenn er nicht gerade am Telephon be— 
ſchaͤftigt war. Immer war er beſtrebt, die ihm uͤber— 
tragene Arbeit moͤglichſt ſchnell zu erledigen und ſo kam 
es oft vor, daß bei ſeinem Betreten des Wiegeraumes die 
abzuholenden Zettel noch nicht fertig waren. Der junge 
Mann hatte nun Muße, die Arbeit des Wagemeiſters zu 
beobachten und ſich die Wage und die Maſchinerie des 
Getreideaufzuges genau anzuſehen. Manchmal bat er den 
Wagemeiſter, ihm eine Wage zur Bedienung zu uͤberlaſſen, 
und ſpaͤter zwei. So wurde er mit dem Werke gruͤnd— 
lich vertraut. Um dieſe Zeit wollte der Beſitzer einen 
neuen Aufzug bauen; der junge Mann bewarb ſich um 
die Stelle eines Aufſehers beim Bau und ließ ſich durch 
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die Antwort des Beſitzers nicht abſchrecken, daß der Auf— 
ſeher zu ſeinen gewoͤhnlichen Arbeiten noch die Verpflich⸗ 
tung habe, die Ladungen von Holz, Steinen, Ziegeln, 
Sand, Eiſen und anderem zum Bau des Aufzuges noͤtigen 
Material nachzupruͤfen und aufzuſchreiben. Die Arbeiter 
am Bau des Aufzuges waren im Tagelohn gedungen, 
nicht im Akkord. Am erſten Tage fingen 20 Arbeiter an, 
am zweiten ſtellte er noch 20 ein und ſo jeden Tag 20 
mehr, bis die erforderliche Zahl von nahezu 200 Arbeitern 
beiſammen war. Obwohl dieſe Arbeiter faſt einem Dutzend 
verſchiedener Nationalitaͤten angehoͤrten, fo war er als 
Aufſeher doch imſtande, jeden Mann bei ſeinem Namen 
zu nennen, auch wenn dieſer nur einen einzigen Tag bei 
ihm gearbeitet hatte. Er konnte genau ſagen, an welcher 
Stelle des Gebaͤudes jeder Arbeiter arbeitete und vermißte 
ſofort einen jeden, der ſich in eine benachbarte Wirtſchaft 
weggeſtohlen hatte. Als der Aufzug fertig war, brauchte 
man einen Wagemeiſter und der junge Mann bewarb 
ſich um die Stellung. Nachdem er ſeine Arbeitgeber uͤber— 
zeugt hatte, daß er die Arbeit durch und durch verſtehe, 
auf den Bau jeder einzelnen Getreiderinne acht gegeben 
habe und genau wiſſe, in welchen Behaͤlter jede Rinne 
fuͤhre, erhielt er die Stellung. Bald war er ſo einge— 
arbeitet, daß das Wiegen nicht mehr ſeine ganze Zeit in 
Anſpruch nahm und widmete ſeine unbeſchaͤftigten Augen— 
blicke der Taͤtigkeit der Reinigungsmaſchine, die auf dem⸗ 
ſelben Stockwerk ſtand. Schließlich wurde ihm geſtattet, 
auch dieſe Maſchine neben ſeiner bisherigen Arbeit zu 
bedienen. Sodann uͤbte er ſich in der Kunſt, mit einem 
Blick genau die Guͤte einer Weizenprobe anzugeben, foz 
wie im Miſchen von Getreide, um eine beſtimmte Quali- 
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tat zu erzielen. Sein ausdauerndes Streben, alles zu 
lernen, was es zu lernen gab, verſchaffte ihm bald den 
Ruf, der beſte Sachverſtaͤndige im Getreideſchuppen zu 
ſein. Nachdem er dieſe von ſeinen Kollegen beneidete 
Stellung einige Jahre innegehabt hatte, kam eines Tages 
einer der Geſchaͤftsinhaber zu dem jungen Manne und 
ſagte: „Ich will Ihnen eine Mitgliedskarte an der Boͤrſe 
beſchaffen, ich habe Sie beobachtet und habe auch von 
anderen gehoͤrt, daß es keinen beſſeren Getreidekenner 
gibt als Sie. Sie ſind der Mann, den ich brauche!“ 
Der Schluͤſſel zu ſeinem Erfolge war, daß er ſich immer 
alle Kenntniſſe derer aneignete, die uͤber ihm ſtanden, 
und dies gilt fuͤr das ganze Geſchaͤftsleben im allgemeinen, 
nicht nur fuͤr den Getreidehandel. 

Auch das Studium guter Buͤcher und Aufſaͤtze kann 
jungen ſtrebſamen Kaufleuten vorwaͤrts helfen. Ich wuͤrde 
aber gewiſſenlos handeln, wenn ich jedem Leſer nicht ſo— 
fort klar machen wollte, daß kein gemaͤchliches Buͤcher— 
leſen die im Drange der Arbeitsſtunde kommenden eigenen 
Beobachtungen erſetzen oder an Wichtigkeit damit auch 
nur verglichen werden kann. Wenn die offenen Auges 
geſammelten Fruͤchte durch vernuͤnftiges Weiterfragen noch 
vermehrt werden, ſo muß der Erfolg todſicher eintreffen; 
ohne dieſe Selbſtarbeit ſind Buͤcherſtudium oder theore— 
tiſches Forſchen zwecklos. 

Im erſten Monat, den ein Angeſtellter in einem großen 
Geſchaͤft verbringt, ſollte er ſich mit der allgemeinen 
Struktur des Unternehmens vertraut machen. Das Ge— 
ruͤſt, der ganze Organiſationsplan, auf dem das Unter- 
nehmen aufgebaut iſt, ſollte ebenſo klar vor den Augen 
eines Lehrlings ſtehen, der ein Teil des Mechanismus 
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werden will, als die Balken, Trager oder das Holzwerk 
eines Hauſes, das vor ſeinen Augen erbaut und beſtimmt 
iſt, ſeine Wohnung fuͤr das ganze Leben zu werden. Die 
großen Abteilungen, die Unterabteilungen und einzelnen 
Sparten ſollten vor allem ſcharf umriſſen vor ihm ſtehen 
und ihre Beziehungen zueinander klar begriffen ſein. Er 
ſollte ganz genau und ohne eine einzige Stufe oder eine 
Kleinigkeit auszulaſſen, jeden Artikel vom Augenblicke 
ſeiner Ankunft im Geſchaͤft bis in die Haͤnde des Kun— 
den verfolgen koͤnnen. Aber nicht nur dies, er ſollte 
auch einen ebenſo genauen und detaillierten Bericht, was 
mit der Ware vorgeht, ſowie ſich Rechenſchaft geben koͤn— 
nen uͤber den Weg, den jedes einzelne Stic vom Em— 
pfangslager bis zum Verſandraume nimmt. Dies alles 
muͤßte etwa genau fo erlernt werden, wie man die Haupt- 
ſtraßenbahnlinien in einer fremden Stadt lernt. Hat man 
davon ein genaues Bild, ſo iſt die naͤchſte, weit ſchwie— 
rigere und feinere Aufgabe die, ſich mit den Bewohnern 
der Stadt bekannt zu machen, mit den beſonderen Ge— 
pflogenheiten und Charaktereigenſchaften, welche der Stadt 
ihr beſonderes Gepraͤge verleihen. So iſt es auch im 
Geſchaͤft. Nachdem der Lehrling ſich mit den Hauptrich⸗ 
tungen des Geſchaͤftsganges vertraut gemacht hat und 
jede Art von Waren auf ihrer Wanderung von der Fabrik 
bis zum Kunden verfolgen kann, muß er das Perfonal 
kennen zu lernen, ſowie zu ergruͤnden ſuchen, was gerade 
ſeinem Hauſe ſeine beſondere Individualitaͤt verleiht, 
worin es ſich von anderen Unternehmungen unterſcheidet. 
Und der Grad, in welchem er die Individualitaͤt des 
Hauſes, ſeiner Angeſtellten und Abteilungschefs zu erfaſſen 
gelernt hat, wird beweiſen, ob er ſich fuͤr den kauf— 
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maͤnniſchen Beruf eignet, der in der Hauptſache 
das Spiel iſt, die menſchliche Natur zu beurteilen 
und ein gut ausgedachtes Syſtem und Methoden 
des richtigen Handelns zu befolgen. 

Jeder junge Mann von einiger Intelligenz, der ſich 
mit Ernſt an die Aufgabe macht, ſich zu orientieren, wird 
bald imſtande ſein, genau zu wiſſen, was jeder Mann in 
dem Hauſe zu tun hat, wie er ſeine Arbeit tut, was er 
von ſeinen Untergebenen verlangt, wie er ſich zu ſeinen 
Vorgeſetzten ſtellt, wie er Befehle empfaͤngt und ausfuͤhrt, 
auf welchem Punkte ſeiner Geſchaͤftsgrundſaͤtze er feſt und 
unbeugſam und wo er lau und nachlaͤſſig, welches der 
ſicherſte Weg iſt, ſich ſeinen Beifall zu erwerben oder ſein 
Mißfallen zu vermeiden. Das Wichtigſte aber vor allem 
iſt, herauszubekommen, welche beſonderen Eigenſchaften 
ihn ſeinem Hauſe ſo wertvoll machen, ſeine beſtaͤndige 
Anſtellung und Befoͤrderung ſichern. 

Dieſe und ein Dutzend weiterer gleich wichtiger Fragen 
ſollten ganz von ſelbſt jedem jungen Manne einfallen, 
der ſeine Augen offen haͤlt, und er ſollte ſich uͤber einen 
jeden im Hauſe, der irgendwie von Bedeutung iſt, genau 
Rechenſchaft geben. Wenn dieſes Studium der genaueſten 
Charakterbeobachtung dem jungen Manne nicht von ſelbſt 
kommt, ſo ſollte er ſich zu der Faͤhigkeit erziehen, mit ziem⸗ 
licher Sicherheit vorauszuſagen, was ſeine Vorgeſetzten 
unter gegebenen Umſtaͤnden tun wuͤrden. Wenn er dieſe 
Kunſt verſteht, dann wird er eines der wichtigſten Pro— 
bleme ſeiner kaufmaͤnniſchen Ausbildung beherrſchen, er 
wird die beſonderen Triebkraͤfte des Hauſes kennen, und 
die Maͤnner abzuſchaͤtzen, ihr Tun vorauszuſagen wiſſen. 
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Es gibt nur einen Maßſtab, mit dem alle Manner im 
modernen kaufmaͤnniſchen Leben beurteilt werden, und 
dieſer Maßſtab heißt Erfolg. Ein Verkaͤufer klagte ein- 
mal dem Direktor eines großen Geſchaͤftshauſes, daß die 
Moral eines beſtimmten Abteilungschefs nicht ſo ſei, wie 
ſie ſein ſollte. Die Antwort des Geſchaͤftsleiters war: 
„Alles, was ich von Herrn J. weiß oder zu wiſſen noͤtig 
habe, ſteht in Zahlen in meinem Bilanzbuche; das genuͤgt 
mir. Es genuͤgt fuͤr mich, daß er Reſultate erzielt und 
große Erfolge hat, ſie ſind auf der rechten Seite des 
Buches in großen Zahlen eingetragen. Dieſes Buch nehme 
ich nicht zur Hand, wenn ich mir Freunde auswaͤhlen 
und in mein Haus einladen will, aber es ſagt mir doch, 
wem ich meine Waren anvertrauen ſoll und ich finde 
dort alles was ich brauche, wenn ich hieruͤber entſchei— 
den will!“ 

Dieſe Worte moͤgen vielleicht ein wenig uͤbertrieben 
klingen, aber ſie zeigen am beſten, daß Erfolge der Grund 
ſind, auf welchen man im kaufmaͤnniſchen Leben ſeine 
Zukunft bauen ſoll. Gruͤnde und Entſchuldigungen gelten 
nicht. Ich perſoͤnlich glaube gewiß nicht, daß ein Ge— 
ſchaͤftsmann die Moral ſeiner Angeſtellten ignorieren 
ſolle, aber der Mann, deſſen Arbeit einem Hauſe große 
Gewinne abwirft, braucht gewoͤhnlich wenig zu fuͤrchten, 
daß irgend etwas, außer dem Verdachte der Unehrlichkeit, 
ſeine Firma zur Kuͤndigung veranlaſſen wird. Deshalb 
haben den groͤßten Erfolg diejenigen, welche die Pruͤfung 
des Bilanzbuches beſtehen und ihre Vorgeſetzten nicht wegen 
mangelnder Erfolge mit Entſchuldigungen langweilen, 
ſondern die Verantwortlichkeit ihrer Stellung tragen und 
mit Reſultaten aufwarten koͤnnen. Geſchaͤftsreiſende, welche 
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ihre Erfolgloſigkeit in langen Briefen zu erklaͤren ſuchen, 
ſchaͤdigen ſich ſelbſt, anſtatt ſich durch ſolche Bemuͤhungen 
zu nuͤtzen. Die einzigen Briefe, die dem Reiſenden wirk— 
lich etwas nuͤtzen, ſind Beſtellungen. 

Es ſcheint mir gegenwaͤrtig eine große Nachfrage nach 
kaufmaͤnniſchen Lehr- und Handbuͤchern zu ſein, welche 
ein ehrgeiziger junger Mann in ſeinen Mußeſtunden zur 
Erweiterung ſeiner Fachkenntniſſe ſtudieren kann. Aber 
es kommt ganz darauf an, welchem beſonderen Geſchaͤfts— 
zweige der junge Kaufmann ſich widmet, ob er den Tag 
uͤber mit Spitzen, Tuͤchern, Tapiſſerien oder mit Teppichen 
hantiert. Er moͤge in eine oͤffentliche Bibliothek gehen 
und dort die fuͤr ſeine beſonderen Zwecke geeigneten Buͤcher 
verlangen. Durch fleißiges Leſen und gleichzeitiges ſchar— 
fes Pruͤfen der Waren ſelbſt wird er bald ihren ma— 
teriellen und kuͤnſtleriſchen Wert beurteilen lernen. Es 
gibt kaum einen Geſchaͤftszweig, der nicht ſeine eigene 
Literatur haͤtte. Und der Kaufmann, welcher des Abends 
etwas uͤber die Waren nachlieſt, mit denen er ſich den 
Tag uͤber beſchaͤftigt, wird ſeine Tagesarbeit weit inter— 
eſſanter finden und auch mit anderen daruͤber verſtaͤndig 
und gediegen reden koͤnnen. 

Wirklich wertvolle, rein kaufmaͤnniſche Buͤcher allge— 
meiner Art gibt es nur wenige. Faſt alle, welche von 
jungen Kaufleuten mit Nutzen geleſen werden koͤnnten, 
wenden ſich ebenſo auch an alle anderen im Leben irgend— 
wie nach Erfolg Strebenden. 
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III. VON DEN EIGENSCHAFTEN EINES 
TUCHTIGEN KAUFMANNES 


Nur wer eine natuͤrliche Begabung fir das Geſchaͤft 
mitbringt, darf ſich ſagen, daß er zum Kaufmann berufen 
iſt. Dieſe Behauptung mag auf den erſten Blick ſelbſt— 
verſtaͤndlich und laͤcherlich erſcheinen, aber daß ihre Be— 
tonung nur zu gerechtfertigt iſt, beweiſen mir die Tat— 
ſachen. Tauſende von Maͤnnern treten in das Geſchaͤfts— 
leben ein ohne die geringſte natuͤrliche Begabung dafuͤr. 
Sie haͤtten ſich von ihrer Unfaͤhigkeit uͤberzeugen koͤnnen, 
ohne ſo viel Lehrgeld zahlen zu muͤſſen. 

Die Gabe, vorteilhaft zu kaufen und zu verkaufen iſt 
durchaus nicht ſelten, ſie zeigt ſich im Gegenteil bei Ver— 
tretern aller Berufsarten. Als Landwirte werden ſie ihre 
Produkte immer etwas vorteilhafter verkaufen als ihre 
Nachbarn und unter ihnen in dem Rufe guter Geſchaͤftsleute 
ſtehen. Beim Tauſche eines Pferdes oder einer Kuh werden 
ſie gewiß ein beſſeres Stuͤck Vieh zuruͤckbekommen, und dies 
nicht nur einmal, ſondern in der Regel. Ein ſolcher 
Landwirt iſt ein geborener Geſchaͤftsmann, er hat kauf— 
maͤnniſche Anlagen und ich glaube, daß die kaufmaͤnniſche 
Begabung ebenſo ein ganz beſtimmtes Talent iſt wie das 
eines Malers, Muſikers uſw. Und gerade zu Beginn ſeiner 
Laufbahn ſollte ſich der junge angehende Kaufmann die 
Tatſache klar vor Augen halten, daß er mit allem Fleiß 
und Streben eine natuͤrliche Begabung nicht erſetzen kann. 
Zum Geſchaͤftsmann muß man geboren ſein, ſonſt darf 
man ſich nur wenig Hoffnung auf Erfolg machen. Ich 
ſage: wenig, denn es gibt manchmal außerordentliche 
Zufaͤlle im Geſchaͤftsleben, wodurch ein Kaufmann trotz 
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offenkundiger Unfaͤhigkeit es zu etwas bringt. Aber ſolche 
Zufaͤlle ſind ſehr ſelten und geben keinem das Recht, 
Kaufmann zu werden. 

Deshalb muß ein jeder ſich daruͤber klar werden, ob 
er kaufmaͤnniſchen Inſtinkt beſitzt, bevor er ein Geſchaͤft 
auftut. Aber wie kann er das wiſſen, wenn er noch nie 
einen Verſuch gemacht hat? Dies iſt nicht ſo ſchwer als 
es ſcheint, vorausgeſetzt, daß er gegen ſich ſelbſt ehrlich 
iſt. Iſt er das nicht, dann iſt er in einem bedauerlichen 
Grade unbegabt fuͤr irgend einen Beruf. Er ſoll ſich nur 
einmal hinſetzen und ſich ſorgfaͤltig jede in ſeinem Leben 
je vorgenommene, geſchaͤftliche Transaktion vor Augen 
halten. Mag ſie noch ſo klein und geringfuͤgig ſein, ſie 
wird in jedem Falle fuͤr den Zweck ſeiner Pruͤfung ge— 
nuͤgen. Bei jedem abgeſchloſſenen Handel ſoll er ſich 
fragen: „Habe ich mich dabei verbeſſert, mich als Ge— 
ſchaͤftsmann gezeigt, oder hat der andere die Ehre und 
den Vorteil eingeheimſt? Habe ich aus dem Handel den 
groͤßtmoͤglichſten Gewinn gezogen?“ Und nachdem er nun 
ernſtlich jede Transaktion genau durchgegangen, moͤge er 
eine genaue Bilanz aufſtellen und zuſehen, ob ſeine Ge— 
ſchaͤfte im großen und ganzen gut abgelaufen ſind. Dieſe 
gibt ihm eine Grundlage fuͤr die Beantwortung der Haupt— 
frage, aber wohlverſtanden nur eine Grundlage; denn 
es liegt in unſerer menſchlichen Natur, unſer eigenes Tun 
mit Milde anzuſehen. Deshalb wird unſer Urteil uͤber 
unſer Tun und Laſſen ſehr wahrſcheinlich ſchief und ein- 
ſeitig ausfallen. 

Der naͤchſte Schritt fir den zukunftigen Kaufmann iſt der, 
daß er auf irgend eine Weiſe herauszubekommen ſucht, ob 
ſeine Nachbarn ihn fuͤr einen guten Geſchaͤftsmann halten. 
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Gewoͤhnlich hat jeder irgend einen guten Freund, zu dem 
er das Vertrauen hat, daß er ihm auch uͤber ihn ſelbſt die 
Wahrheit ſagen wird. Zu einem ſolchen Freunde ſoll er 
gehen und nicht nur deſſen Meinung, ſondern auch die 
anderer Leute in Erfahrung zu bringen ſuchen, welche 
jener Freund durch geſchicktes und indirektes Fragen leicht 
herausbekommen kann. Die Reſultate dieſer Nachfor— 
ſchungen, in Verbindung mit denen ſeiner eigenen Unter- 
ſuchung und Selbſtpruͤfung, werden ihm wenigſtens einen 
halbwegs anſchaulichen Begriff von ſeiner Begabung fuͤr 
das Geſchaͤft geben. 


Und nun nod) etwas uber eine kaufmaͤnniſche Faͤhig— 
keit, welche uͤber allem Zweifel feſtſtehen muß, wenn er 
ſich fuͤr berechtigt halten will, dieſen Beruf zu ergreifen, 
die Frage: „Bin ich zur Sparſamkeit veranlagt?“ Wenn 
einer nicht eine angeborene Neigung zur Sparſamkeit be— 
ſitzt, ſo wird er als Kaufmann ſtets im Nachteil ſein. Die 
kleinen Ritze zuſtopfen zu koͤnnen iſt eine der weſentlichſten 
Vorbedingungen des Kaufmannes. Er mag tuͤchtig und 
ſcharfſinnig ſein und wird doch keinen Erfolg haben, wenn 
er nicht faͤhig iſt, kleine Fehler zu ſehen und auszubeſſern. 

Der Detailhandel iſt im weſentlichen ein Geſchaͤft mit 
verhaͤltnismaͤßig kleinen Poſten. Das gilt ebenſo fuͤr das 
große Warenhaus mit Millionen jaͤhrlichen Umſatzes, wie 
fuͤr den kleinen Kraͤmer auf dem Dorfe. In beiden Faͤllen 
ſind die einzelnen Betraͤge, aus denen der Geſamtumſatz 
beſteht, klein und in den meiſten Faͤllen ſind auch die 
einzelnen Gewinnuͤberſchuͤſſe gering. Infolgedeſſen genuͤgt 
ſchon ein geringes Maß von Nachlaͤſſigkeit, um ſie voͤllig 
aufzufreſſen. Ein kleines Loch hier, ein kleines dort reicht 
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vollig hin, um alle kleinen Gewinne aus der Kaffe heraus— 
ſickern zu laſſen. Der einzige Gewinn des Kaufmannes 
iſt dann nur ſein Bewußtſein, gearbeitet zu haben, voraus— 
geſetzt, daß er ſich nicht gar noch in Schulden geſtuͤrzt 
hat. Es gibt kaum einen Kaufmann, der nicht von Ge— 
ſchaͤftsunkundigen und ruͤckſichtsloſen Konkurrenten geplagt 
wird. Das Herunterſetzen der Preiſe iſt ein beliebter 
Zeitvertreib eines Geſchaͤftsinhabers, welcher nach der 
natuͤrlichen Ordnung der Dinge und ſeinen angeborenen 
Anlagen nach Bauer, Schmied oder irgend ein anderer 
Handwerker haͤtte werden ſollen. Ungefaͤhr die einzige 
Art und Weiſe fuͤr einen Mann von geſundem kaufmaͤnni— 
ſchen Verſtaͤndnis, dieſer Art von Konkurrenz zu begegnen, 
iſt uͤberlegene Sparſamkeit in ſeiner Geſchaͤftsfuͤhrung. Durch 
die Faͤhigkeit, da zu ſparen, wo ſein Konkurrent ver— 
ſchwendet, kann er ſeinen ſchlecht beratenen Gegner wieder 
einholen und ihm vielleicht zuvorkommen. Hier iſt viel— 
leicht der geeignetſte Ort zu der Frage, warum es ſo viele 
waghalſige Konkurrenz gibt und einen ſo hohen Prozent— 
ſatz von fehlgeſchlagenen Hoffnungen? Weil die Mehr— 
zahl der Geſchaͤftsinhaber ſich hauptſaͤchlich aus Maͤnnern 
aus anderen Berufen rekrutiert, welche der Meinung ſind, 
daß der Erfolg im Geſchaͤftsleben ganz leicht ſei, daß ſie 
ſich nur auf ein Geſchaͤft niederzulaſſen brauchen wie 
Geier auf ihre Nahrung. Sie kaufen zuerſt ein Geſchaͤft, 
und dann lernen ſie, es zu fuͤhren! Das widerſpricht der 
Ordnung der Natur und nur ein Genie kann gegen die 
Naturordnung ankaͤmpfen. Wenige haben aber ein ge— 
nuͤgend großes natuͤrliches kaufmaͤnniſches Genie, um als 
Beſitzer eines Geſchaͤftes Erfolg zu haben, von dem ſie 
wenig oder gar nichts aus perſoͤnlicher Erfahrung verſtehen. 
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Es gibt freilich Manner, welche in einem fo hohen Grade 
Sinn fuͤr Geſchaͤft und Handel beſitzen, daß ihnen die 
Beherrſchung der beſonderen Einzelheiten angeboren zu 
ſein ſcheint; aber dieſe ſind ſo ſelten, daß ihre Erfolge 
bei den Gewinnchancen eines gewoͤhnlichen Sterblichen 
nicht in Betracht zu ziehen ſind. In den Augen vieler 
iſt der Kaufmann in ſeinem Reiche ein Koͤnig. Der 
ſchwer arbeitende Landmann iſt gewoͤhnlich geneigt, die 
Stellung eines Kaufmannes als begehrenswert und mit 
Neid anzuſehen. Er kommt leicht zu der Meinung, daß 
die Leitung eines ſolchen Unternehmens nur ein Zeitvertreib 
ſei im Vergleich zu ſeiner eigenen ſchweren Haͤndearbeit und 
daß der ganze Dienſt nur da ſei, damit der Kaufmann nicht 
auf dumme Gedanken komme und ſeine Zeit angenehm 
zubringe. Gewoͤhnlich beſteht z. B. neben dieſer Auf— 
faſſung von der Leitung eines Ladens auch noch die, man 
koͤnne von den Waren im Laden leben, ohne ſie zu ver— 
ringern und etwa 2000 Mark Kapital ſeien genug, um 
einen Laden aufzutun. Kaufen, Verkaufen und Geld zaͤhlen, 
ſo denkt ſich der Bauer auf dem Lande die Fuͤhrung eines 
Geſchaͤftes, und weil ſie ihm ſo einfach erſcheint, kommt 
er leicht in die Verſuchung, ſeinen Beſitz loszuſchlagen, 
ſich ſofort einen Laden zu kaufen und dann zu lernen, 
wie man ein Geſchaͤft anpackt. Ich moͤchte hier auf eine 
bemerkenswerte Tatſache hinweiſen: Der Angeſtellte des 
Kaufmannes, der ſein Geſchaͤft verkauft hat, wird fuͤr 
gewoͤhnlich nicht deſſen Nachfolger, obgleich dies doch das 
Allernaͤchſtliegende waͤre. Aber der bisherige Angeſtellte 
iſt fuͤr gewoͤhnlich zu ſehr in die Schattenſeiten des Ge— 
ſchaͤftes eingeweiht und daher nicht allzu begierig, es zu 
kaufen, um ſo weniger, wenn der alte Geſchaͤftsinhaber 
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ſehr begierig ijt, es zu verkaufen. Je intelligenter und 
faͤhiger der Angeſtellte iſt, deſto weniger wird er ſich in 
unbegruͤndete Hoffnungen einwiegen. Aber der ſich zuruͤck— 
ziehende Landwirt laͤßt ſich deſto leichter einreden, man 
koͤnne durch die Leitung eines Kaufladens ſicher und leicht 
Geld verdienen und nur die erbaͤrmlichen Geſchaͤftsprin— 
zipien des abziehenden Kaufmannes haͤtten dieſen am Er— 
ſparen eines ausgiebigen Vermoͤgens gehindert. Mit kaum 
einer Ausnahme erwartet der angehende Ladenbeſitzer, der 
ſeine Farm verkauft hat, da einen ſicheren Gewinn, wo 
der bisherige Inhaber nichts vor ſich gebracht hat und 
ſein Raͤnzchen ſchnuͤren mußte. Er glaubt ſich ihm an 
guten Ideen uͤber Kredit und Geſchaͤftsfuͤhrung uͤberlegen 
und ſagt ſich z. B.: „Ich werde nur gegen bar verkaufen 
und lieber meine Waren in den Schuͤben und Kaͤſten 
haben, als in den Buͤchern! Einigen wenigen werde ich 
vielleicht Kredit geben, aber ich muß feſt von ihrer Zah— 
lungsfaͤhigkeit uͤberzeugt fein; mein Geſchaͤft ſoll im allge- 
meinen nur auf der Baſis des Verkaufes gegen bar auf— 
gebaut ſein!“ 

Dieſe abgedroſchenen Phraſen fuͤhren ſicherlich 90 Prozent 
von allen im Munde, welche ſich von der Farm zuruͤck— 
ziehen, um die Reihen der Kaufleute zu vermehren. Es 
klingt alles ganz ſchoͤn, aber bei der Ausfuͤhrung der guten 
Vorſaͤtze kommt deren Irrtum zum Vorſchein. Gerade die 
einſchraͤnkende Klauſel wird fuͤr ſolche oft zum Verhaͤngnis. 
Die Ausdehnung des Kredits auf alle zahlungsfaͤhig ſchei— 
nenden beſonders hat in der Praxis in Tauſenden von 
Faͤllen Ruin und Verfall im Gefolge. 

Bei der Betrachtung der fuͤr einen jungen, ein 1 Geſchaͤft 
beginnenden Mann wichtigen Momente ergeben ſich ge— 


29 


wiſſe fundamentale Forderungen von ſelbſt, ohne die ein 
dauernder und nennenswerter Erfolg in irgend einem 
Unternehmen unmoͤglich iſt. Dieſe Vorausſetzungen ſind: 
Charakter, Ehrlichkeit und ein guter Geſchaͤftsſinn. 

Das erſte, was ein junger Kaufmann, der mit „helden— 
hafter Willenskraft“ einen Laden eroͤffnet, ſich vornehmen 
ſollte, iſt, ſein Geſchaͤft nach Maßgabe der ihm zur Ver— 
fuͤgung ſtehenden Mittel aufzubauen. Das Außerachtlaſſen 
dieſer Forderung iſt der Felſen, an dem ſchon Tauſende 
von viel verſprechenden kaufmaͤnniſchen Unternehmungen 
zerſchellt ſind. Von der Groͤße oder Kleinheit des in ein 
Unternehmen geſteckten Kapitals ſollte in jedem Falle 
auch die Groͤße des Geſchaͤftes abhaͤngen. 

Was wuͤrden wir von einem Architekten denken, welcher 
auf einem beſtimmten Fundamente ein Gebaͤude zu er— 
richten anfaͤngt und dann ohne Ruͤckſicht darauf weiterbaut, 
bis die oberen Stockwerke auf allen Seiten uͤber die 
Untermauern herausſtehen? Tauſende von jungen An— 
faͤngern in der Provinz verſuchen in ſeiner Art oft genau 
dasſelbe: Sie wollen ein ſchweres Oberſtockwerk auf ein 
leichtes Holzgeruͤſt ſetzen. Bei gutem Wetter mag es wohl 
halten, aber wenn Sturm und Not kommen — und dieſe 
ſind wohl unausbleiblich — dann bricht die ungenuͤgende 
Stuͤtze und das ganze Gebaͤude ſtuͤrzt zuſammen. Nach 
meiner perſoͤnlichen Erfahrung iſt die einzige Art und 
Weiſe, ein Detailgeſchaͤft einzurichten die, ſich nach dem 
zur Verfuͤgung ſtehenden Kapital zu richten. Aus dieſem 
Grunde moͤchte ich keinem jungen Manne zur Gruͤndung 
eines Detailgeſchaͤftes auf der Baſis des Kreditgebens 
raten, weil er durch das unausbleibliche Anwachſen der 
Rechnungen bald die Überſicht verlieren muͤßte, der Bau 
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wiirde oben immer breiter, die Grundmauern immer 
ſchwaͤcher. 

An manchen Plaͤtzen mag vielleicht fuͤr einen jungen 
Mann die Methode des Verkaufs gegen bar ganz unmoͤg— 
lich ſtreng durchzufuͤhren ſein; in dieſen Faͤllen bleibt ihm 
nur ein Mittel, ſich den Erfolg zu ſichern: er muß auf 
ſeine Außenſtaͤnde mit einer nie erlahmenden Aufmerk— 
ſamkeit acht geben und entſchieden und raſch handeln, 
wenn es ſich um Kreditgeben oder Einziehen von Außen— 
ſtaͤnden handelt. Das erfordert vielleicht einen hohen 
Grad von geſchaͤftlichem und perſoͤnlichem Mute, aber er 
muß ſich dazu entſchließen koͤnnen, wenn er dem Schiff— 
bruch entrinnen will. 

Bei ſeinen Geſchaͤftsbeziehungen zu ſeinen Glaͤubigern, 
den Großhaͤndlern, ſollte der Kaufmann es ſich zur feſten 
Regel machen, nichts zu kaufen, was er nicht beſtimmt 
in 60 Tagen bezahlen kann. Ich kann nicht genug Nach- 
druck legen auf ſeine Beziehungen zu den Engroshaͤuſern, 
von denen er die Waren bezieht. Bei Eroͤffnung ſeines 
Geſchaͤftes ſollte er zu der Kreditabteilung eines Engros— 
hauſes gehen und eine ungeſchminkte Darſtellung ſeiner 
ganzen Verhaͤltniſſe geben. Die großen Haͤuſer arbeiten 
mit einer ſo genauen Kenntnis des Geſchaͤftsſtandes und 
der Verhaͤltniſſe ihrer Schuldner und haben ſo ausge— 
zeichnete Methoden, ſich daruͤber zu informieren, daß es 
tatſaͤchlich ganz vergeblich fiir den Schuldner ware, irgend 
einen unguͤnſtigen Umſtand zu verſchleiern. Zweitens ſind 
die Kreditdezernenten in einem ſolchen Engroshauſe die 
ſcharfſinnigſten Leute des Geſchaͤftes und ihre Beurteilung 
der menſchlichen Natur iſt außerordentlich ſicher und durch— 
dringend. Auch ſollte er ſich immer vor Augen halten, 
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daß die Ehrlichkeit eines kreditſuchenden Kunden ſchon 
der halbe Sieg iſt, daß er durch eine offene Klarlegung 
ſeiner Lage das Vertrauen der Kreditgeber gewinnen wird. 

Das erſte Zuſammentreffen des jungen Detailkaufmannes 
mit dem Kreditdezernenten eines großen Hauſes iſt manch— 
mal eine ſchwere Feuerprobe, weil unangenehme Fragen 
beantwortet werden muͤſſen; aber der Anfaͤnger darf auch 
ſpaͤter dem Kreditgeber nicht aus dem Wege gehen, nach— 
dem ſeine erſte Beſprechung von Erfolg geweſen iſt. Er 
koͤnnte keine groͤßere Dummheit begehen, als ſich durch 
die erſte unangenehme Unterredung vor einem weiteren 
Verkehr abſchrecken zu laſſen. Er ſollte im Gegenteil jede 
Gelegenheit benuͤtzen, das Vertrauen dieſes wichtigen Be— 
amten eines Engroshauſes zu ihm aufrecht zu erhalten 
und zu ſtaͤrken. Nicht nur zu Anfang, ſondern fortwaͤh— 
rend ſollte er den Kreditdezernenten uͤber den wahren 
Stand ſeines Geſchaͤftes auf dem Laufenden erhalten, in 
allen wichtigen Angelegenheiten die Meinung dieſes Rat- 
gebers erbitten und ihr in jedem Falle folgen. Je oͤfter 
er das tut, deſto hoͤher wird er in dieſem Hauſe geachtet 
werden und deſto beſſer wird auch ſein Geſchaͤft gehen. 
Seinen Kunden zu raten iſt eine der wichtigſten Pflichten 
des Kreditgebers. Ich lege ſo großen Nachdruck hierauf, 
weil ihre Wichtigkeit gewoͤhnlich von jungen Leuten, die 
ein Geſchaͤft eroͤffnen wollen, uͤberſehen wird. 


Ein anderer wichtiger Faktor fuͤr den Erfolg des Kauf— 
mannes iſt ein haͤufiger, wenn auch kleiner Zugang von 
neuen Waren; denn es iſt ein allgemeiner Zug der menſch— 
lichen Natur, immer etwas Neues zu wuͤnſchen. Die 
Kunden empfinden ein raffiniertes, faſt unwiderſtehliches 
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Verlangen, Waren gezeigt zu bekommen, welche andere 
Leute in der Stadt noch nicht geſehen haben. „Hier ſind 
einige letzte Neuheiten“, ſagt der Kaufmann und langt 
aus der eben geoͤffneten Kiſte einen Ballen Stoff heraus. 
„Das iſt eben angekommen, und noch niemand hat es 
geſehen, Sie haben die erſte Wahl, wenn Sie wollen!“ 
Dieſes Argument verfehlt ſelten ſeine Wirkung und fuͤhrt 
faſt immer zum ſofortigen Kauf. Und ſelbſt wenn die 
Dame, der dieſe Hoͤflichkeit erwieſen wird, nichts kauft, 
geht ſie doch mit dem Eindruck fort, daß der Geſchaͤfts— 
inhaber die Augen offen hat und mit der Zeit Schritt 
haͤlt. Der Kaufmann, welcher immer nur einen kleinen 
Warenbeſtand kauft und ihn ſtets durch neue Eingaͤnge 
ergaͤnzt, hat einen ungeheueren Vorteil vor dem Kollegen 
voraus, der immer in großen Quantitaͤten kauft und ſeine 
Beſtaͤnde nur ein- oder zweimal jaͤhrlich ergaͤnzt. Heut— 
zutage ſind die zahlreichſten und wichtigſten Kunden eines 
Geſchaͤftes die Frauen, und dieſe moͤgen nicht immerfort 
dieſelben alten Waren im Laden ſehen. Sie wollen da 
kaufen, wo ſie jedesmal etwas Neues und Friſches vor— 
finden. 

Jedes große Geſchaͤft hat klein angefangen. Ich kenne 
keine einzige Ausnahme von dieſer Regel, d. h. jedes 
Unternehmen, das Erfolg haben ſoll, muß einen normalen, 
ſoliden, natuͤrlichen Entwicklungsgang haben. Wenn ein 
junger Mann findet, daß ſeine Raͤumlichkeiten groͤßer 
ſind, als er ſie benoͤtigt, ſollte er ſich nach einem kleineren 
Laden umſehen oder einen Teil ſeiner Raͤume fir andere 
Zwecke abgeben. Dies iſt beſſer, als einen den Geſchaͤfts— 
umſatz oder ſein Kapital uͤberſteigenden Warenbeſtand zu 
fuͤhren und zeugt ferner auch von einer beſſeren Einſicht, 
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als wenn er feine Waren uͤber einen großen Raum ver⸗ 
teilt, nur um dieſen auszufuͤllen. 


Obgleich der Beſitzer eines Geſchaͤftes morgens der erſte 
und abends der letzte und ſtets bereit ſein ſollte, jede 
von dem niedrigſten ſeiner Angeſtellten verlangte Arbeit 
ſelbſt zu tun, ſo muß er ſich doch bewußt ſein, daß er 
das Gehirn des Geſchaͤftes iſt. Er kann einen jungen 
Burſchen anſtellen, um Eier abzuzaͤhlen, den Laden zu 
kehren, Waren auszutragen, aber wenn er nicht ſelbſt an 
alles denkt, nicht disponiert, ſo geſchieht nichts; das kann 
der gewiſſenhafteſte und eifrigſte Angeſtellte nicht fuͤr ihn 
tun. Wenn er ſeine Zeit und Energie durch phyſiſche 
Arbeit allzuſehr in Anſpruch nimmt und dadurch außer⸗ 
ſtande iſt, ſein Geſchaͤft voͤllig zu uͤberblicken, ſo begeht 
er den groͤßten, uͤberhaupt moͤglichen Fehler. Ein altes 
Sprichwort druͤckt etwas derb denſelben Gedanken aus: 
Der Kopf ſoll die Ferſe nicht zu ſehr abnuͤtzen! Nur 
wer als Kaufmann ſich die Zeit nimmt, regelmaͤßig einen 
genauen Überſchlag uͤber ſeine Konten zu machen, ſie zu 
pruͤfen und ſich daruͤber klar zu werden ſucht, wo ſein 
Schiff auf den Wogen des Geſchaͤftslebens ſich gerade 
befindet, wird den Erfolg an ſich heften. Kurz: die 
geiſtige Arbeit des Leiters iſt das Wichtigſte im Geſchaͤft! 
Aber trotzdem ſollte der Ladeninhaber von Zeit zu Zeit 
jede in ſeinem Geſchaͤfte vorkommende Arbeit anpacken, 
nur um des guten Beiſpiels willen; bisweilen ſogar den 
Beſen aus der Hand des Lehrlings nehmen und ihm 
zeigen, wie man kehrt, ohne viel Staub zu machen oder 
ohne in den Ecken Schmutz liegen zu laſſen. Der Lehr— 
junge wird ihm dann mit um fo groͤßerer Achtung bez 


34 


gegnen und den Laden nach dieſem guten Beiſpiele viel 
ſauberer kehren. Und ſo ſollte er es bei allen Arbeiten 
in ſeinem Geſchaͤfte machen, ſo gewoͤhnlich und niedrig 
ſie auch ſein moͤgen. 

Weiter wird der junge Kaufmann gut tun, ſtets daran 
zu denken, daß Zuvorkommenheit ſo gut iſt wie bares 
Kapital. Ich will damit nicht etwa ſagen, daß er dienern 
und kriechen, ſondern nur allen Aufmerkſamkeit ſchenken 
ſoll, die in ſeinen Laden kommen. Dieſer Grundſatz ſollte 
angeboren ſein und von Herzen kommen, aber wenn die 
Faͤhigkeit dazu nicht vorhanden iſt, ſollte er ſich dieſe Art 
und Weiſe des Entgegenkommens anerziehen. Schon die 
nuͤchterne uͤberlegung, daß der niedrigſte Kunde bald zu 
großem Einfluß und Anſehen kommen kann, ſollte ihn 
dies lehren. Ein Geſchaͤftsmann mit langer Erfahrung 
wird bei der Erinnerung an derartige Wechſelfaͤlle im 
Leben mit Erſtaunen wahrnehmen, wie lang die Liſte 
ſolcher Leute iſt und kann ſich gluͤcklich ſchaͤtzen, wenn er 
nicht ſelbſt durch ſolche Erfahrungen hat lernen muͤſſen. 


Ein wichtiger Faktor in einem Geſchaͤft iſt auch die 
Reklame. Ein junger Kaufmann tut wohl daran, von 
Zeit zu Zeit einen beſtimmten Raum in der Lokalpreſſe 
in kluger Weiſe zu Anzeigen zu benuͤtzen. Das wird am 
vorteilhafteſten geſchehen durch eine einfache, beſcheidene 
Anzeige der neuangekommenen Waren. Wie ſeine Waren, 
fo ſollte auch der Inhalt des Inſerats friſch erhalten wer- 
den und die Form beſtaͤndig wechſeln, individuell ſein in 
Stil, Form und Satz und den perſoͤnlichen guten Ge- 
ſchmack des Kaufmannes zeigen. Zweifellos iſt auch ein 
gut ausſehendes Zirkular oder ein ſchoͤner, an die Kun⸗ 
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den perſoͤnlich verſandter Katalog eine gute Art, fir fein 
Geſchaͤft Reklame zu machen. Den Kunden koͤnnen ſolche 
Anzeigen durch einen Austraͤger oder durch die Poſt zu— 
geſtellt werden. Das Beſte aber iſt ein gefaͤlliger Brief, 
den der Kaufmann ſelbſt an ſeine Kunden ſchreibt, um 
ihre Aufmerkſamkeit auf die friſch eingetroffenen Waren 
zu lenken. Die muͤßigen Stunden eines Kaufmannes koͤn⸗ 
nen nicht beſſer ausgefuͤllt werden, als durch ſolche per— 
ſoͤnliche Einladungen. 

Die Notwendigkeit anziehender Schaufenſterauslagen 
kann nicht nachdruͤcklich genug betont werden. Hier ſpielt 
ebenfalls das Moment der beſtaͤndigen Friſche eine ſehr 
wichtige Rolle. Die Auslagen ſollen haͤufig erneuert 
werden; duͤrfen auffallen, aber nie den guten Geſchmack 
verletzen. Gute Statuen, Bilder, Antiquitaͤten und andere 
Kunſtgegenſtaͤnde koͤnnen bei der Ausſtattung der Schau- 
fenſter mit Vorteil verwendet werden und erregen immer 
die Aufmerkſamkeit und Bewunderung der Frauen. Es 
lohnt fic) fiir den unternehmungsluſtigen jungen Kauf⸗ 
mann, Kunſtgegenſtaͤnde fuͤr ſolche Zwecke zu entleihen, 
ſie ſind ſo leicht zu bekommen. 

Wenn auch der Kaufmann alle dieſe fuͤr den Erfolg 
ſehr wichtigen Einzelheiten im Auge behalten muß, ſo 
darf er doch daruͤber nicht den Überblick uͤber das Ganze 
verlieren. Er ſollte immer genau wiſſen, wohin er ſegelt 
und daß er nicht ſteuerlos dahintreibt; er wird dadurch 
ein ſicherer Lotſe werden und ſein Unternehmen in den 
Hafen des Erfolges und der Unabhaͤngigkeit ſteuern. 
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IV. DIE FAKTOREN UND KLIPPEN 
DES ERFOLGES 


Das Kreditſyſtem des Detailkaufmannes in allen feinen 
Einzelheiten werde ich in einem beſonderen Kapitel be— 
handeln; wenn ich aber jetzt ſchon davon ſpreche, ſo ge— 
ſchieht es nur, weil ich betonen moͤchte, daß gerade hierin 
der Hauptgrund fuͤr einen großen Prozentſatz von Miß— 
erfolgen liegt. Es iſt Tatſache, daß Hunderte von Ge— 
ſchaͤftsleuten zahlungsunfaͤhig werden, bevor ſie es ſelbſt 
wiſſen und immer noch an ihre Proſperitaͤt glauben, bis 
ſie eines Tages durch den Bericht des Kreditdezernenten 
ihres Engroshauſes rauh zum Bewußtſein der Wirklich— 
keit erweckt werden. Ich bin ſicher, daß mir jeder Kredit— 
geber eines großen Hauſes, beſonders bei Schnitt- und 
Spezereiwarengeſchaͤften, dies beſtaͤtigen wird. 

Eine Klippe, an der Tauſende von Geſchaͤftsleuten 
ſcheitern, iſt die ungenaue Koſtenberechnung ihrer Waren. 
Ich glaube ohne uͤbertreibung ſagen zu koͤnnen, daß kaum 
ein Detailliſt unter tauſend im ganzen Lande die Koſten 
der von ihm verkauften Waren genau berechnet. Faſt 
immer vergißt er in ſeinen Berechnungen einen wichtigen 
Poſten ſeiner laufenden Geſchaͤftsausgaben in Anrechnung 
zu bringen, z. B. wenn er Eigentuͤmer des Gebaͤudes iſt, 
in dem ſich ſein Geſchaͤft befindet, glaubt er die Miete 
fuͤr den Laden zu erſparen und rechnet ſie infolgedeſſen nicht 
unter ſeine laufenden Ausgaben ein oder wenn er ſeinen 
Sohn anſtatt eines Angeſtellten in ſeinem Laden die Kunden 
bedienen oder ſeinen Neffen die Waren austragen laͤßt, 
rechnet er deren Dienſte nicht in das Geſchaͤftsunkoſten— 
konto ein. Er glaubt ſchon ungewoͤhnlich genau zu rechnen, 
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wenn er die Koſten fir die Verſicherung ſeines Hauſes 
und ſeiner Waren daraufſchlaͤgt. Gewiß ſind nicht alle 
Kaufleute ſo nachlaͤſſig in der Berechnung ihrer Unkoſten, 
aber ich kann mit ziemlicher Sicherheit behaupten, daß 
nur wenige unter ihnen auf dieſes Konto die Zinſen ihres 
Anlagekapitals anrechnen, ſondern hoͤchſtenfalles noch die 
fuͤr geliehenes Kapital zu zahlenden Zinſen. Kurz, der 
Durchſchnittsgeſchaͤftsmann hat nicht die geringſte Idee 
von der wirklichen Hoͤhe ſeiner Geſchaͤftsunkoſten und es iſt 
ſchon außergewoͤhnlich, wenn er in die Koſten der Waren 
die Haͤlfte ſeiner wirklichen Unkoſten einrechnet. Ich glaube 
kaum, daß 50 Prozent der kleinen Ladenbeſitzer in die 
Koſten einer einzelnen Warenſendung den fuͤr den Trans— 
port und Verſand tatſaͤchlich zu zahlenden Betrag ein— 
rechnen, gar nicht zu reden von der durch das Abholen 
von der Bahn entſtehenden Belaſtung. Ich moͤchte hier 
durch ein typiſches Beiſpiel illuſtrieren, wie ein Kaufmann 
ſeine Koſten berechnet: er kauft eine Kiſte Konſerven, laͤßt 
ſie in ſeinem eigenen Wagen vom Bahnhofe nach ſeinem 
Geſchaͤft bringen, ſtolz darauf, daß er dafuͤr nichts zu 
zahlen braucht und ordnet aus dieſem Grunde an, daß 
die Waren, die 60 Pfg. gekoſtet haben, fuͤr 80 verkauft 
werden ſollen. Nach dem Verkauf der Waren iſt er dann 
der Meinung, einen guten Gewinn gemacht zu haben, 
waͤhrend er in Wirklichkeit nach richtiger Rechnung und 
unter Beruͤckſichtigung aller ſeiner laufenden Ausgaben 
die Waren mit einem Gewinn von kaum 1 Prozent, wenn 
nicht gar zum Selbſtkoſtenpreiſe, verkauft hat. 

Noch etwas pflegt der Detailkaufmann leicht zu uͤber— 
ſehen: dem Kunden etwas zu fuggerieren, z. B. ein Kauf— 
mann fuͤhrt mehrere Sorten Tabak. Bei dieſem ſind, wie 
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bei den meiſten anderen in einem kleineren Laden ge— 
fuͤhrten Waren, die Gewinnunterſchiede der einzelnen 
Sorten ſehr groß und an Tabakſorten, fuͤr die am meiſten 
Reklame gemacht wird, iſt ſelbſtverſtaͤndlich am wenigſten 
zu verdienen. Z. B. bringt ein Pfund Chippeway-Tabak 
dem Kaufmann nur einen Gewinn von 10 Prozent ein, 
waͤhrend „Cowboys Pride“ und „Real Comfort“ 20 bis 
25 Prozent abwerfen. Wenn er nun ein guter Verkaͤufer und 
geborener Geſchaͤftsmann iſt, ſo wird er ſtets die letzteren 
Sorten zu verkaufen ſuchen; es ſei denn, daß der Kunde 
auf Chippeway⸗Tabak beſteht. Ein Verkaͤufer, der ſeiner 
Aufgabe durchaus nicht gewachſen iſt, wird den Kunden 
etwa fragen: Welche Sorte wuͤnſchen Sie? Die Ent— 
ſcheidung wird ſo dem Kunden ganz uͤberlaſſen und der Kauf— 
mann muß den Gewinn mit der Reklame teilen. Wird dem 
Kunden die Entſcheidung uͤber die Sorte anheimgegeben, ſo 
wird er ſtets die ihm durch Reklame bekannte waͤhlen, 
weil ſie ihm eben zuerſt einfaͤllt. Waͤre dies nicht der 
Fall, dann waͤre ja die ganze Reklame zwecklos und die 
fuͤr Annoncen gezahlten Millionen nutzlos hinausgewor— 
fenes Geld. Der Kunde wird faſt immer diejenige Sorte 
nehmen, welche den kleinſten Gewinn abwirft, wenn nicht 
der Kaufmann ſelbſt die Sache in die Hand nimmt und 
die Entſcheidung auf eine nicht mit hohen Reklameunkoſten 
belaſtete Sorte hinleitet. 

Dieſe Eigenſchaft, Warenſorten an den Mann zu bringen, 
die einen anſtaͤndigen Gewinn abwerfen, iſt außerordentlich 
wichtig, ſtellt aber hohe Anforderungen an ein feines Unter— 
ſcheidungsvermoͤgen. Ein gewiſſenhafter Kaufmann wird na- 
tuͤrlich dem Kunden keine mindere Qualitaͤt von Waren auf— 
draͤngen und ihn ſo benachteiligen, ganz gleichguͤltig, wie 


39 


hoch der Gewinn fein mag. Andererſeits aber wird ein 
geſchickter Einkaͤufer nicht allzuſchwer Waren bekommen 
koͤnnen, welche einen ganz betraͤchtlichen Gewinn abwerfen 
und doch faſt, wenn nicht ebenſogut in der Qualitaͤt 
find, wie die landlaͤufigen Reklame-⸗Sorten. Ferner ſollte 
der Kaufmann bedenken, daß es ganz in ſeiner Macht 
ſteht, ſeinen Kunden nicht allgemein bekannte Warenſorten 
ebenſo gelaͤufig zu machen, als ſolche, fuͤr die große Re— 
flame gemacht wird. Dies kann nicht nur durch gelegent- 
liche perſoͤnliche Hinweiſe geſchehen, ſondern auch, indem 
man durch geſchickte Auslagen auf die Sorten hinlenkt, 
welche man gern verkaufen moͤchte. Der Kaufmann 
ſollte auch daran denken, daß die Leute im allgemeinen 
nicht gern die Anſicht erwecken, als verſtuͤnden ſie nichts 
von den einzelnen Warenſorten und Qualitaͤten, ſo daß 
er es voͤllig in ſeiner Hand hat, in den Koͤpfen ſeiner 
Kunden die Meinung zu erzeugen, die angeprieſenen Waren— 
ſorten ſeien auch die wuͤnſchenswerteſten. Es beſteht abſolut 
keine Notwendigkeit fuͤr den Kaufmann, die Warenſorten, 
an denen am wenigſten Gewinn zu machen iſt, an hervor— 
ragendſter Stelle auszulegen. Es zeugt von feinem Ver— 
ſtaͤndnis und großem Verkaͤufertalent, Waren, die man 
gern verkaufen moͤchte, weil ſie einen großen Gewinn 
abwerfen, die am meiſten in die Augen fallenden Plaͤtze 
im Schaufenſter, auf dem Ladentiſch und auf den Regalen 
zu geben. Etwas Intelligenz und verſtaͤndnisvolles in die 
Haͤnde arbeiten werden geradezu Wunder tun, dem Pu— 
blikum die Meinung beizubringen, daß gewiſſe nicht an- 
geprieſene Warenſorten den in der Offentlichkeit mehr 
bekannten an Qualitaͤt voͤllig gleichwertig ſind, weil bei 
letzteren die große Reklame mitbezahlt werden muß. Es 
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iſt nur zu menſchlich, ſich uͤber einen guten Einkauf be⸗ 
friedigt zu fuͤhlen und wenn ein Kunde einmal das Be— 
wußtſein hat, fuͤr 50 Pfg. etwas ebenſo Gutes gekauft 
zu haben wie ein anderer fuͤr 75 Pfg., dann hat er ſogar 
ein gewiſſes Gefuͤhl der Dankbarkeit gegen den Kaufmann, 
der ihn ſo gut beriet. Wenn aber der Kaufmann, mag 
er ein großes oder kleines Geſchaͤft haben, ſtatt einer durch 
Reklame angeprieſenen eine weniger bekannte Warenſorte 
empfiehlt, ſo muß er natuͤrlich die voͤllige Gewißheit haben, 
daß die von ihm empfohlene Ware auch wirklich gut iſt 
und ſeine Empfehlung verdient. 

Damit will ich ſelbſtverſtaͤndlich nicht etwa ſagen, der 
Kaufmann ſolle in ſeinem Geſchaͤfte nicht die landlaͤufigen 
und angezeigten Waren fuͤhren; denn es gibt uͤberall und 
an jedem Orte Leute, welche nur ſolche Sorten verlangen 
und nicht zufrieden ſind, wenn man ſie ihnen nicht gibt. 


Der Kaufmann hat vielleicht keinen wichtigeren Ver- 
kaufsartikel in ſeinem Laden als einen, fuͤr welchen er 
nichts bezahlt bekommt, und dieſe Ware heißt: „Gute 
Bedienung“. Kein Artikel auf ſeinen Regalen und 
Ladentiſchen iſt wertvoller, und die gute Qualitaͤt dieſer 
Ware, die er an ſeine Kunden verabreicht, iſt fuͤr ſeinen 
Erfolg ebenſo wichtig und vielleicht noch wichtiger, als 
die Qualitaͤt der Waren, die er durch ſeinen Austraͤger 
den Kunden ins Haus ſchickt. Die Bedienung iſt eine 
ebenſo konkrete Sache wie Zucker und Kleidungsſtuͤcke, 
und der Kaufmann ſollte damit in ſeinem Kontobuche 
ebenſo rechnen wie mit den Warenfakturen und Koſten 
fuͤr Frachten und Verſicherung. Es iſt nicht zu viel geſagt, 
wenn ich behaupte, daß eine gute Bedienung das gewinn— 
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bringendſte ift, was der Kaufmann in ſeinem Laden fuͤhrt, 
und nach derſelben Logik iſt das unvorteilhafteſte, was 
er in ſeinem Laden haben kann: eine mangelhafte Be— 
dienung. Verhaͤltnismaͤßig wenige Ladeninhaber haben 
eine Ahnung davon und leiten oft ihr Geſchaͤft in dem 
Glauben: „Je billiger meine Angeſtellten, deſto beſſer“. 
Wenige falſche Anſchauungen ſind fuͤr das Geſchaͤftsleben 
ſo verhaͤngnisvoll wie dieſe. Vom Austraͤger bis zum 
Beſitzer ſollte die Guͤte der Bedienung als das weſent— 
lichſte in einem guten Geſchaͤft betrachtet werden. Es iſt 
ein Grundzug der menſchlichen Natur, das „Wie“ einer 
Sache fuͤr ebenſo wichtig zu halten als das „Was“. Wenn 
ein Kaufmann in eine große Stadt kommt, ſo geht er auch 
gern in ein erſtklaſſiges Reſtaurant, um dort zu ſpeiſen. 
Nicht weil das Eſſen, das man ihm dort vorſetzt, wirklich 
beſſer ijt, als er es in den billigeren Reſtaurants bekom- 
men wuͤrde, ſondern weil die Bedienung beſſer iſt. Mit 
anderen Worten: er zahlt gern etwas mehr fuͤr eine auf— 
merkſame Bedienung und fuͤr eine angenehme Umgebung. 
Wenn er nun daruͤber nachdenken wollte, ſo wuͤrde er 
bald zu der Erkenntnis kommen, daß ſeine Kunden aus 
demſelben Holze geſchnitzt ſind wie er und daß ſie bewußt 
oder unbewußt beim Einkauf der Waren die Art und 
Weiſe der Bedienung unter demſelben Geſichtspunkte be— 
trachten wie er, wenn er in ein Reſtaurant geht. Sie 
werden genau ſo gern einen kleinen Zuſchlag bezahlen 
fuͤr Aufmerkſamkeit, anziehende Einrichtung, Puͤnktlichkeit 
und Zuverlaͤſſigkeit der Ablieferung, von der angenehmen 
Art und Weiſe der Bedienung beim Einkauf ſelbſt gar 
nicht zu ſprechen. 

Reinlichkeit iſt die erſte Tugend in einem Laden. 
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Viele Kaufleute machen die Wahrnehmung, daß ihre 
Konkurrenten ihnen die Kunden wegfangen und koͤnnen 
ſich dieſe Kundenflucht gar nicht erklaͤren. Sie wiſſen 
genau, daß ihre Waren ebenſogut und ihre Preiſe ebenſo— 
niedrig ſind, woher alſo der Ruͤckgang? Wenn ſie nur 
die Moͤglichkeit haͤtten, ihre Kunden vertrauensvoll daruͤber 
zu befragen, dann wuͤrden ſie den wirklichen Grund bald 
herausbekommen und erſtaunt ſein zu hoͤren, daß nur der 
Mangel an Sauberkeit der eigentliche Grund geweſen iſt. 
Dieſe Beobachtung trifft beſonders fuͤr jene Laͤden zu, in 
denen Kurz⸗ und Kolonialwaren zugleich verkauft werden. 
In ſolchen Geſchaͤften ſind die meiſten Kunden Frauen, 
und es gibt nichts, wogegen ſich die weibliche Natur ſo 
ſehr ſtraͤubt, als gegen Unſauberkeit und Schmutz; um es 
weniger derb auszudruͤcken: Frauen ſind fuͤr alles Saubere, 
Ordentliche und den Augen Gefaͤllige beſonders zugaͤnglich. 
Sie bevorzugen eine angenehme und geſchmackvolle Auf— 
machung und jeder Schein von Unordnung und Durchein— 
ander ſtoͤßt ſie ab. Obgleich Maͤnner im allgemeinen nicht ſo 
empfindlich fuͤr ſolche Dinge ſind, ſo fuͤhlen ſie ſich doch 
von unordentlich herumliegenden Waren unangenehm be— 
ruͤhrt, und angezogen von einer reinlichen und gefaͤlligen 
Anordnung derſelben. Jeder ordentliche Herr oder Dame 
weigert ſich, in einem Laden zu kaufen, in welchem Un— 
ordnung und Durcheinander herrſchen. Inſtinktiv wird 
ſich der beſſere Teil der Kundſchaft dem am ordentlichſten 
und anziehendſten gehaltenen Geſchaͤfte zuwenden. 

Als notwendige Folge hiervon wird nicht nur der Kauf— 
mann mit geſundem Geſchaͤftsinſtinkt auf dieſes wichtige 
Moment in ſeinem Geſchaͤfte achten, ſondern er wird auch 
bei ſeinen Angeſtellten auf Gefuͤhl fuͤr Reinlichkeit und 
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Ordnung fehen und das Geſchick, die Waren in anziehender 
Weiſe auszulegen. Im allgemeinen ſieht dies der Kurz— 
warenhaͤndler viel eher ein als der Kolonialwarenhaͤndler, 
aber auch in einem Spezereigeſchaͤfte wirken Schmutz und 
Unſauberkeit peinlich und ebenſo nachteilig fuͤr den Erfolg. 
Ferner ſind Sauberkeit und Ordnung fuͤr einen gedeih— 
lichen Geſchaͤftsgang auch wichtig vom Standpunkte der 
Sparſamkeit aus, nicht nur wegen ihrer Wirkung auf den 
Kunden; denn nicht ſauber und ordentlich gehaltene Waren 
werden viel eher ſchlecht, als diejenigen in reinlichen Ge— 
ſchaͤften. Durcheinander, mangelhafte Ordnung und ein 
ſchmutziger Laden treiben ein Geſchaͤft rapid ſeinem Unter— 
gange entgegen. 

Ebenſo wichtig wie Sauberkeit iſt die Schnelligkeit. 
Das gilt von dem Augenblicke an, wo der Kunde in den 
Laden tritt, bis zu dem Abliefern der Waren im Hauſe. 
Welcher Lefer hat nicht ſchon aͤhnliche Reden gehoͤrt, wie: 
„Ich moͤchte gern bei Schmidt kaufen, weil ich weiß, daß 
man mich dort ſofort bedient und die Waren zur rechten Zeit 
ins Haus kommen!“ Schon tauſendmal haben die Laden- 
inhaber in Doͤrfern und kleinen Staͤdten Kunden verloren, 
weil die Waren nicht zur rechten Zeit und zur naͤchſten 
Mahlzeit ins Haus geliefert wurden. Das mag nun die 
Schuld des Kommis, des Austraͤgers oder vielleicht auch 
des Beſitzers ſelbſt geweſen ſein, aber es iſt ganz gleich— 
guͤltig, auf wem die Schuld liegen bleibt, der enttaͤuſchte 
Kaͤufer wird den Vorfall nicht vergeſſen, und wenn er 
ſich wiederholt, hat der Kaufmann eine ganze Familie 
als Kunden weniger. Ein Beweis dafuͤr, daß ein ge— 
wandter Verkaͤufer oder Austraͤger ein ebenſo wichtiger 
Teil des Geſchaͤftes iſt, wie der erſte Angeſtellte. 
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Viele Geſchaͤftsleute find leicht geneigt, der Anſtellung 
eines Austraͤgers wenig Wichtigkeit beizumeſſen, jedoch 
ſehr mit Unrecht. Ein tuͤchtiger Austraͤger kann oft zu 
der Erhaltung eines Kunden beitragen, ſelbſt wenn es 
an den Warenpreiſen oder an der Bedienung irgendwo 
fehlt. Der Austraͤger, welcher ein geborener Kunden— 
faͤnger iſt, wird ſeinem Geſchaͤfte eine feſte Saͤule ſein, 
und ein Kaufmann wuͤrde eine weſentliche Tatſache uͤber— 
ſehen, wenn er dieſes Moment nicht in Betracht zoͤge. 
Der Geſchaͤftsinhaber ſollte nicht vergeſſen, daß der Aus— 
traͤger der Schlußſtein eines Verkaufes iſt. Er geht in 
die Haͤuſer der Kunden, iſt ſozuſagen das lebendige Ver— 
bindungsglied zwiſchen Laden und Wohnung des Kunden. 
In vielen Faͤllen erfolgen die Beſtellungen durch Dienſt— 
boten und der Austraͤger kommt in taͤgliche Beruͤhrung 
mit dem Dienſtperſonal der Kundſchaft. Iſt er prompt, 
intelligent und von gefaͤlligem Weſen, ſo hat er einen 
Platz in dem Hauſe, das er beſucht, und gar nicht ſelten 
hoͤrt man die Bemerkung: „Es mag vielleicht ein bißchen 
langſam im Laden zugehen, aber der Austraͤger iſt ganz 
ordentlich und man kann ſich darauf verlaſſen, daß er 
die Sachen zur richtigen Zeit und in guter Verfaſſung 
ins Haus bringt!“ Meine Leſer werden vielleicht denken, 
ich lege dem Austraͤger allzuviel Wichtigkeit bei; aber ich 
ſpreche deswegen ſo ausfuͤhrlich uͤber ihn, weil man ihm 
im allgemeinen zu wenig Beachtung ſchenkt und ihm des— 
wegen gewoͤhnlich auch zu wenig fuͤr ſeine Taͤtigkeit be- 
zahlt. Es gibt ſicherlich keinen beſſeren Anfang fuͤr einen 
Geſchaͤftsmann, wie als Austraͤger, und wer in dieſer 
niedrigen Stellung erfolgreich iſt, wird das beſte Holz 
fuͤr hoͤhere Angeſtellte und Geſchaͤftsleiter abgeben. 
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Ich habe ſchon auf die Notwendigkeit hingewieſen, den 
Kunden ſtets aufmerkſam entgegen zu kommen, und zwar 
ſollte man ſich deſſen jederzeit und in jedem Augenblicke 
bewußt ſein von dem Moment ab, wo der Kunde die 
Türſchwelle betritt, bis zu dem, wo die Tuͤr ſich hinter 
ihm ſchließt. Nichts macht einen ſo ſchlechten Eindruck 
auf die Kunden, als Nichtbeachtung von ſeiten eines An⸗ 
geſtellten oder des Geſchaͤftsinhabers. In einem Laden 
eine Zeitlang herumſtehen zu muͤſſen, ohne begruͤßt zu 
werden, iſt eine Art der Behandlung, die jedem wider 
den Strich geht, und kein halbwegs anſtaͤndiger Menſch 
wird ſich das gefallen laſſen. Natuͤrlich kann es vor⸗ 
kommen, daß in kurzer Zeit verhaͤltnismaͤßig viel erledigt 
werden muß, und dann iſt es ſchlechterdings nicht anders 
moͤglich, als den Kunden etwas warten zu laſſen. Das 
ſchließt aber nicht aus, daß der Beſitzer oder der An— 
geſtellte die Wartenden freundlich begruͤßt. Es iſt fuͤr 
einen Ladenbeſitzer oder ſeine Angeſtellten keine ſchwere 
Arbeit, ein Wort des Grußes oder der Entſchuldigung 
an Kunden zu richten, welche er nicht ſofort bedienen 
kann. Dieſe werden alsdann gern etwas warten, im 
anderen Falle aber wahrſcheinlich verſtimmt den Laden 
verlaſſen. Wartende Kunden in guter Laune und in 
ihnen das Gefuͤhl zu erhalten, daß fie nicht vernachlaͤſſigt 
werden, iſt eine der wertvollſten Eigenſchaften eines Kauf— 
mannes. Ein bißchen Hoͤflichkeit und Aufmerkſamkeit er⸗ 
fordern wenig Zeit und ſind wertvoller, als Schmeichelei 
beim Einkauf ſelbſt. 

In dieſem Zuſammenhange moͤchte ich gleich bemerken, 
daß Schmeichelei eine ſehr klaͤgliche Stuͤtze fuͤr einen Ver⸗ 
kaͤufer iſt. Der Durchſchnittskaͤufer iſt gewoͤhnlich ſchlau 
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genug, um ſolche Schmeicheleien fofort zu durchſchauen 
und nimmt ſie haͤufig ſogar uͤbel. Sofortige und unaus— 
geſetzte Aufmerkſamkeit wiegt Baͤnde von Schmeicheleien 
auf. Wer als Verkaͤufer prompt und aufmerkſam auf 
die Wuͤnſche ſeines Kunden achtet und kein Speichellecker 
iſt, beſitzt auch im hoͤchſten Grade die Eigenſchaft, Kun— 
den zu erwerben und zu erhalten, wenn er ſelbſt ein Ge— 
ſchaͤft begruͤndet. Vielleicht wird man ein Wort der 
Warnung, ſeine Waren nicht allzuſehr anzupreiſen, fuͤr 
uͤberfluͤſſig und beleidigend halten; ich moͤchte, es waͤre 
der Fall, fuͤrchte aber, daß meine Warnung ganz ange— 
bracht iſt. Sehr oft gehen Eifer und Ehrgeiz der Ange— 
ſtellten weiter als dem Geſchaͤftsmanne lieb iſt. Auch gibt 
es im kaufmaͤnniſchen Leben ebenſo, wie uͤberall, Leute, 
deren Gewiſſen bei dem Streben nach Gewinn ſehr elaſtiſch 
wird und welche die Tatſache voͤllig aus dem Auge ver— 
lieren, daß nichts ihrem dauernden Erfolge verhaͤngnis— 
voller werden kann, als ein Aufſchwatzen von Waren auf 
Koſten der Wahrheit, in wie milder Form es auch immer 
geſchehen mag. Schon aus Geſchaͤftsruͤckſichten iſt es fuͤr 
den Kaufmann weit beſſer, die Guͤte ſeiner Waren eher 
etwas niedriger, als hoͤher darzuſtellen. Ein Kaufmann, 
welcher an einem Platze den Ruf hat, ſeine Waren nie— 
mals uͤber ihren Wert anzupreiſen, befindet ſich ſchon auf 
dem geraden Wege zum Erfolg; er wird ſogar die Kund— 
ſchaft ſeiner Konkurrenten an ſich ziehen und ſeinen Kun- 
denkreis gegen alle Hinderniſſe behaupten. 

Bei der Auswahl ſeiner Angeſtellten ſollte jeder Kauf⸗ 
mann ſorgfaͤltig darauf ſehen, nur Leute einzuſtellen, 
welche Takt, angenehme Umgangsformen und alles das 
beſitzen, was man gemeinhin ein gutes perſoͤnliches Auf- 
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treten nennt. Aber trotzdem wird er gut tun, daran zu 
denken, daß der Angeſtellte trotz all dieſer ſchoͤnen Eigen— 
ſchaften doch noch gewiſſermaßen ein Mißgriff ſein kann. 
Schon mancher Kaufmann mit einem ganzen Stabe von 
Kommis mag ſich den Kopf zerbrochen haben uͤber dieſes 
Problem der Perſonenfrage. Da iſt z. B. ein Verkaͤufer, 
der alle ſeine Kollegen an perſoͤnlicher Beliebtheit bei 
ſeinen Kunden uͤbertrifft. Sein gefaͤlliges Außere zieht 
die Kunden in einem Grade an, daß er als ausnahms— 
weiſe beliebt bezeichnet werden muß. Aber beim Wochen— 
abſchluß ſtellt es ſich heraus, daß er weniger verkauft hat 
als ſeine Kollegen und doch arbeitet er ebenſo lange und 
ebenſo tuͤchtig wie ſie. Woran liegt das? In faſt allen 
derartigen Faͤllen, ja ich moͤchte ſagen, in allen Faͤllen, 
liegt der Grund einfach in der mangelnden Beſtimmtheit 
ſolcher Verkaͤufer. Vor kurzem las ich einen Aufſatz uͤber 
dieſe Frage, in dem der Leiter eines der groͤßten Waren— 
haͤuſer in Chicago den Nagel auf den Kopf trifft. Er 
erzaͤhlt, wie er ſich daruͤber den Kopf zerbrochen habe, 
wie es komme, daß der beliebteſte Verkaͤufer in der Kon— 
fektionsabteilung in der Anzahl ſeiner Verkaͤufe ungefaͤhr 
erſt an dritter Stelle kam; der junge Mann hatte ent- 
ſchieden eine Anziehungskraft auf die Kunden und haͤtte 
eigentlich einen großen Vorſprung vor allen anderen Ver— 
kaͤufern haben muͤſſen. Schließlich entſchloß ſich der Ge— 
ſchaͤftsleiter, dieſes Raͤtſels Loͤſung durch Augenſchein zu 
ſuchen. Zu dieſem Zwecke ſtellte er ſich an den Laden— 
tiſch und beobachtete den jungen Mann bei ſeiner Arbeit. 
Eine junge Dame kam den Gang herunter, ging an einem 
anderen gerade unbeſchaͤftigten Verkaͤufer vorbei und ſtraks 
auf den jungen Mann zu. Zufaͤlligerweiſe kannte der 
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Direktor die junge Dame, da er fie noch als Angeſtellter 
ſelbſt oft bedient hatte und wußte, daß ſie nicht ſchwer 
zufriedenzuſtellen war. Sie reichte dem Verkaͤufer eine 
Tuchprobe und verlangte einen aͤhnlichen Stoff zu einer 
Taille. Der Verkaͤufer ſah ſich die Probe an und wandte 
ſich dem Lager zu, um einen Ballen herauszuziehen, ging 
aber zu einem anderen Fache und dann wieder zu einem 
anderen. Darauf zog er zwei oder drei Ballen heraus, 
ſah ſie an und ſchob ſie wieder zuruͤck. Nachdem er noch 
mehrere ſolcher vergeblichen Verſuche gemacht hatte, kam 
er auf den erſten Stoffballen zuruͤck, zog ihn heraus und 
legte ihn der Dame vor. Dem ſcharfen und wachſamen 
Auge des Direktors war es nicht entgangen, daß die 
Unſchluͤſſigkeit des Verkaͤufers ſich auf die Kundin uͤber— 
tragen hatte, und nachdem ſie den Stoff mit einer ge— 
wiſſen Intereſſeloſigkeit gepruͤft hatte, fragte ſie, ob er 
nicht etwas paſſenderes zeigen koͤnne. Der Verkaͤufer 
holte nun die anderen Ballen herunter, welche er bei 
ſeinem vorigen Suchen angeſehen hatte, zeigte ſie der 
Kundin und wies auf die Vorzuͤge der einzelnen Stoffe 
hin. Gleichwohl ſchien ſie immer noch unbefriedigt zu 
ſein, worauf er wieder an den Regalen entlang ſuchte 
und noch andere Muſter herunterbrachte. Unter noch 
eifrigerem Geſpraͤche verglich er die Warenballen und be— 
gann dann zum dritten Male, diesmal ſchon etwas hoff— 
nungsloſer, zu ſuchen. Mehr als einmal ſchien die Kun⸗ 
din ſich fuͤr einen Stoff entſcheiden zu wollen, aber ſchließ—⸗ 
lich ſchuͤtzte ſie eine Entſchuldigung vor und verließ den 
Ladentiſch, ohne etwas gekauft zu haben. Inzwiſchen 
hatte der andere Verkaͤufer, an dem die Dame voruͤber— 
gegangen war, drei Kundinnen bedient und jeder etwas 
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verkauft. Seine Art und Weiſe zu handeln war fol- 
gende: Er gab genau acht auf die Beſchreibung und 
Wuͤnſche ſeiner Kundin und ſtellte in jedem Falle noch 
ein oder zwei Fragen, um ihre Wuͤnſche noch klarer her— 
auszubekommen. Aber nachdem er die Information er⸗ 
halten hatte, ging er jedesmal gerade auf den richtigen 
Stoff zu und zog ihn ohne weiteres Zoͤgern heraus. Es 
lag Entſchiedenheit in der Art, mit welcher er den Stoff 
auf den Ladentiſch legte und ſagte: „Ich denke, das iſt, 
was Sie wuͤnſchen!“ Das wachſame Auge des Direktors 
hatte ſeine Bewegungen wie die der Kundin verfolgt und 
war von zwei Dingen uͤberzeugt: erſtens, der Geſchmack 
und das Urteil des einen Verkaͤufers waren nicht beſſer 
als der des anderen; zweitens, die Beſtimmtheit, mit 
welcher der weniger beliebte Verkaͤufer ſeine Kunden be— 
diente, war das Geheimnis ſeines Erfolges. Die Schluß— 
folgerung des Direktors war nach meiner Anſicht ganz 
richtig. Nebenbei mag bemerkt werden, daß der beim 
Publikum beliebte Verkaͤufer am Ladentiſch blieb, waͤh— 
rend der andere zum Abteilungschef befoͤrdert wurde. 
Immer wieder habe ich die Tatſache beſtaͤtigt gefunden, 
daß das Talent, einen Verkauf zum Abſchluß zu bringen, 
durchaus kein alltaͤgliches und bei der Verteilung der 
Gaben an manche Menſchen uͤberſehen worden iſt. Hier 
moͤchte ich hinzufuͤgen, daß ohne dieſe Gabe alle anderen 
wertlos ſind. Obgleich der Mangel an Beſtimmtheit ein 
Kardinalfehler bei ſo manchem Verkaͤufer iſt, ſo gibt es doch 
noch andere Momente, welche einen Handel nicht zum 
Abſchluß kommen laſſen. Ein ſolcher Fehler iſt, waͤhrend 
eines Verkaufs immer andere Gegenſtaͤnde zum Geſpraͤchs— 
thema zu waͤhlen. Nur der ungeſchickte Verkaͤufer laͤßt 
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fid) von ſeinen Kunden in ein allgemeines Geſpraͤch hinein— 
ziehen, waͤhrend er ſeine Waren zeigt und die Kunden 
zu einem Entſchluſſe zu bringen verſucht. Ich will damit 
nicht ſagen, daß es unklug ſei, ſich uͤber geſellſchaftliche 
und perſoͤnliche Angelegenheiten mit dem Kunden zu unter— 
halten, aber ich betone mit allem Nachdruck, daß man 
das nicht tun darf, wenn das Geſchaͤft einmal im Gange 
iſt. Alles was den Geiſt des Kunden von der vorliegen— 
den Sache abziehen koͤnnte, muß vermieden werden. Der— 
artige Geſpraͤche wickelt man am beſten entweder vor 
dem Vorlegen der Ware oder nach abgeſchloſſenem Ver— 
kaufe ab. 

Bevor wir dieſen Gegenſtand verlaſſen, auf welchen 
der Geſchaͤftsmann bei Anſtellung ſeiner Verkaͤufer am 
meiſten zu achten hat, will ich noch ſagen, daß die Ein— 
ſtellung von Verwandten im großen und ganzen vermie— 
den werden ſollte. Es iſt keine Übertreibung, und die 
Geſchaͤftsreiſenden werden mir darin recht geben, wenn 
ich ſage: ein Geſchaͤftsmann, deſſen Hilfsperſonal aus 
Soͤhnen, Toͤchtern, Neffen und Nichten beſteht, hat ſtets 
gegen einen ganz ausgeſprochenen Nachteil anzukaͤmpfen. 
Wer Leute anſtellt, weil ſie ſeine Verwandten ſind, hat 
nicht die Wahl unter den wirklich Faͤhigen; denn ſie 
werden eben nicht angeſtellt, weil ſie eine beſondere Be— 
gabung zum Verkaufen haben, ſondern nur, weil ſie zu— 
faͤlligerweiſe mit ihm verwandt ſind. Und ſelbſt wenn 
ſie in jeder Hinſicht vorzuͤglich begabt waͤren, iſt er doch 
immer noch im Nachteil, weil ſie, vielleicht unbewußt, ſich 
in gewiſſen Faͤllen auf die Bande der Verwandtſchaft 
verlaſſen koͤnnten. Es iſt fuͤr den Durchſchnittskaufmann 
tatſaͤchlich unmoglich, unter der Schar ſeiner mit ihm 
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verwandten Angeftellten die fir fein Geſchaͤft noͤtige Dis- 
ziplin aufrecht zu erhalten. Und noch ein Moment kommt 
bei der Anſtellung der Verwandten in Betracht: Wenn 
ein Angeſtellter mit dem Inhaber verwandt iſt und ein 
anderer nicht, ſo iſt der letztere faſt immer zu der An— 
nahme geneigt, ſein Kollege werde ihm wegen ſeiner Ver— 
wandtſchaft vorgezogen, und ein ſolcher Zuſtand fuͤhrt faſt 
immer zu Eiferſucht, Uneinigkeit und offenem Streit. Das 
iſt menſchlich, aber es gibt wenige Dinge, welche dem 
Intereſſe eines Geſchaͤftshauſes, mag es groß oder klein 
ſein, verhaͤngnisvoller ſind, als Uneinigkeit unter den An— 
geſtellten. Dieſe Tatſache iſt meiner Meinung nach Grund 
genug, um mit Nachdruck vor dem Einſtellen von Ver— 
wandten und Nichtverwandten in demſelben Geſchaͤfte zu 
warnen. Wenn es irgend moͤglich iſt, ſollten ſaͤmtliche 
Angeſtellte entweder nur aus den einen oder den anderen 
beſtehen, damit das Gefuͤhl der Beguͤnſtigung und Eifer— 
ſucht wenigſtens teilweiſe vermieden wird. 

Wenn noch andere Gruͤnde noͤtig ſind, um den Leſer 
zu uͤberzeugen, daß es unvorteilhaft iſt, Verwandte in ſein 
Geſchaͤft einzuſtellen, ſo ſollte er bedenken, daß jeder einen 
groͤßeren Antrieb in ſich verſpuͤrt, ſein Beſtes zu tun, wenn 
er mit ſeinem Arbeitgeber nicht durch Familienbande ver— 
knuͤpft iſt. Das Gefuͤhl, voͤllig auf ſich ſelbſt geſtellt zu 
ſein und ſeinen eigenen Weg ſuchen zu muͤſſen, iſt ohne 
Zweifel immer ein Anſporn fuͤr einen jungen Mann von 
Charakter und Willensſtaͤrke. Ich habe ſo viel Nachdruck 
auf dieſes Moment gelegt, weil ich weiß, daß das Ein— 
ſtellen von Verwandten in ihre Geſchaͤfte unter den Laden— 
beſitzern in der Provinz faſt allgemein Regel iſt und weil 
ein ſehr großer Prozentſatz von ihnen aus eigener Er— 
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fahrung gelernt hat, daß es ein großer Fehler iſt. Es 
gibt buchſtaͤblich Tauſende von Geſchaͤften, deren Inhaber 
verſucht haben, ihr Geſchaͤft mit Hilfe von Familienmit— 
gliedern zu fuͤhren und ſchließlich die Erfahrung machen 
mußten, daß das Experiment fuͤr ſie zum Unheil, zu Miß— 
verſtaͤndniſſen und Streitigkeiten innerhalb ihrer Familie 
gefuͤhrt hat. Und doch wird das Experiment in der Regel 
immer wieder verſucht, weil man es fuͤr den billigſten 
Weg haͤlt, Mithilfe zu bekommen. Aber in 90 Prozent 
aller mir bekannten Faͤlle hat es ſich im Gegenteil als 
das teuerſte Syſtem erwieſen. Die Gruͤnde dafuͤr habe 
ich bereits darzulegen verſucht. 


Der Geſchaͤftsinhaber ſollte zwar beſtaͤndig ein wach— 
ſames Auge auf jeden ſeiner Angeſtellten haben, aber 
doch nicht zu ſchnell bei der Hand ſein, einen von ihnen 
der Unehrlichkeit zu bezichtigen. Nachlaͤſſiges Rechnen, 
veraltete Geſchaͤftsmethoden find oft, wenn nicht immer, 
die Urſache von Unſtimmigkeiten und fuͤhren auf dieſe 
Weiſe haͤufig dazu, einen Angeſtellten der Unehrlichkeit 
zu verdaͤchtigen. Wenn dem Kaufmanne der Zuſtand 
ſeiner Buͤcher nicht jeden Augenblick bis auf den Dollar 
den Stand ſeines Geſchaͤftes klarlegt, darf er einen Ver— 
kaͤufer oder Kaſſierer niemals beſchuldigen, ſolange er 
nicht ganz ſicher iſt, daß er eine Unehrlichkeit begangen 
oder gegen das Geſchaͤftsintereſſe verſtoßen hat. Es iſt 
kaum zuviel behauptet, wenn ich ſage, daß der erſte 
Impuls von ſeiten des Geſchaͤftsinhabers iſt, ſeinen Ver— 
kaͤufer des Diebſtahls zu beſchuldigen, ſobald er irgendwo 
in ſeinem Geſchaͤft ein Leck verſpuͤrt. Nach einem ſolchen 
Impuls zu handeln, zeugt weder von Gerechtigkeit noch 
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von geſundem Menſchenverſtande, wenn man diefe An— 
klagen nicht durch feſtſtehende Tatſachen begruͤnden kann. 
Mancher Kaufmann hat ſich ſchon durch ſolche uͤbereilung 
eines nuͤtzlichen Mitarbeiters beraubt, ihm Verlegenheiten 
bereitet und einen Mann vor anderen heruntergeſetzt, 
wenn nicht geradezu entehrt, welcher von ſeinem Arbeit— 
geber Achtung und Vertrauen fordern durfte. Hat ein 
Kaufmann Verwandte in ſeinem Geſchaͤfte, ſo ſollte er ſie 
mit derſelben Gewiſſenhaftigkeit beobachten wie die nicht 
mit ihm verwandten Angeſtellten. Das erweckt nicht nur 
den rechten Sinn fuͤr Verantwortlichkeit, ſondern es 
foͤrdert auch unter den Angeſtellten ſelbſt das Gefuͤhl, daß 
der Kaufmann billig denkend und unparteiiſch iſt. Deutet 
in ſeinem Laden ein Vorkommnis mit ziemlicher Sicher— 
heit auf einen Unterſchleif eines Angeſtellten hin, ſo iſt 
der Verwandte in dieſem Falle in einer weit beſſeren 
Lage, als wenn der Geſchaͤftsleiter gleichſam ſelbſtver— 
ſtaͤndlich nur diejenigen beobachtet, welche nicht mit ihm 
verwandt find. Es muß ſtets ein unparteiiſches Ver— 
hoͤr ſtattfinden. 


Eine faſt alltaͤgliche Quelle von Verluſten in Provinz— 
geſchaͤften iſt der Fehler, daß nicht alle aus dem Laden 
gehenden Waren aufgeſchrieben werden. Ich behaupte 
nicht zuviel, wenn ich ſage, daß es kein einziges Pro— 
vinzgeſchaͤft gibt, bei dem ſich nicht 1—5 Prozent der 
Verluſte auf dieſen Grund zuruͤckfuͤhren laſſen. Infolge— 
deſſen iſt es das wichtigſte fuͤr den Kaufmann, die Augen 
offen zu halten und darauf zu achten, daß nicht fuͤr einen 
Pfennig Ware aus ſeinem Laden geht, der nicht bezahlt 
oder aufnotiert iſt. Dieſer Entſchluß kann nicht wirkſam 
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zur Tat werden, bevor ſich nicht der Geſchaͤftsinhaber zu 
der Radikalkur entſchloſſen hat, die von dem Alter ge— 
heiligte, einſt uͤbliche Strazze in den Papierkorb zu werfen 
und an ihrer Stelle das ſogenannte Fakturenbuch zu 
ſetzen. Er mag ſeinen Verkaͤufern noch ſo oft einſchaͤrfen, 
jeden Poſten einzutragen, ſelbſt wenn das Haus in Flammen 
ſtehe, ſo werden ſie doch fruͤher oder ſpaͤter anfangen, 
Poſten zu uͤberſehen, ſolange er noch an dem alten 
Strazzenſyſtem kleben bleibt. Der Verkaͤufer ſteht z. B. 
am Ladentiſch in der Naͤhe der Tuͤr und wickelt ein 
Paket Obſt fuͤr einen Kunden ein, der auf Rechnung 
kauft, und vor der Tuͤr haͤlt ein Wagen, aus welchem 
eine Dame den Verkaͤufer heranwinkt. Waͤhrend er nun 
deren Beſtellung entgegennimmt, vergißt er ſelbſtverſtaͤnd— 
lich das dem erſten Kunden eiligſt hingeſchobene Obſt 
aufzuſchreiben. Iſt ein ſolcher Fall einmal in einem Ge— 
ſchaͤfte vorgekommen, ſo kann man ganz ſicher auf ſeine 
oͤftere Wiederholung rechnen und ich glaube mich milde 
auszudruͤcken, wenn ich ſage, daß hunderttauſende ſolcher 
Faͤlle im Lande vorkommen. In der Tat ereignet es ſich 
faſt taͤglich in jeder Stadt und es gibt kein anderes Heil— 
mittel dagegen, als das Syſtem zu aͤndern. Jeder Ver— 
kaͤufer ſollte mit einem Verkaufsblock verſehen ſein, wie 
ihn jeder Verkaͤufer in den modernen Warenhaͤuſern fuͤhrt. 
Jede Seite des Buches beſteht aus einem feſten und 
einem abtrennbaren Blatte, dazwiſchen liegt ein Stuͤck 
Blaupapier; alle Eintraͤge auf dem einen Blatte ſind ſo 
mit demſelben Schriftzuge auch auf dem anderen ſichtbar. 
Auf jedem feſten und ebenſo auch auf dem abtrennbaren 
Blatte iſt Platz fuͤr mehrere Poſten und die einzelnen 
Blatter find durch das ganze Buch hindurch mit Seiten— 
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zahlen verſehen, welche mit denen des abtrennbaren Blattes 
korreſpondieren. Die Anwendung dieſes Blocks iſt fol— 
gende: Jeder Kaͤufer, ganz gleichguͤltig, ob er ſofort be— 
zahlt oder auf Rechnung kauft, erhaͤlt gleichzeitig mit den 
Waren einen Zettel, die Rechnung uͤber ſeinen Einkauf. 
Die Kaͤufer werden ſich ſehr bald daran gewoͤhnen und 
die Rechnung ſogar verlangen, wenn ſie nicht dabeiliegt. 
Dieſes Syſtem hat aber noch manche andere Vorteile. 
Da jeder Verkaͤufer ein eigenes Buch hat, ſo iſt es fuͤr 
den Geſchaͤftsinhaber ſehr leicht, die genaue Anzahl der 
von den Angeſtellten bewirkten Verkaͤufe feſtzuſtellen, oder 
mit anderen Worten, er kann am Schluſſe der Woche, 
eines Monats oder Jahres zuſammenrechnen, wieviel jeder 
Verkaͤufer verkauft hat. Doch ſollte er nicht außer acht 
laſſen, daß die Summe dieſer Verkaͤufe kein Maßſtab iſt 
fuͤr die Faͤhigkeiten der Verkaͤufer; denn manche von dieſen 
haben die Gewohnheit, ihr Verkaufsbuch zu fuͤllen auf 
Koſten der Gewinne des Eigentuͤmers. Die Gewohnheit, 
Preiſe herunterzuſetzen, iſt ebenſoviel eine Sache der per— 
ſoͤnlichen Veranlagung, wie der Notwendigkeit. Ohne es 
ſelbſt zu wiſſen, kann ein Verkaͤufer eine Neigung nach 
dieſer Seite hin haben und ſich angewoͤhnen, bei der ge— 
ringſten Veranlaſſung immer von dem angeſetzten Preiſe 
etwas herunterzulaſſen. Andere tun es mit klarer Über— 
legung, um durch die Summe ihrer Verkaͤufe bei dem In— 
haber beſſer dazuſtehen und machen ihm damit das wenig 
ſchmeichelhafte Kompliment, daß er nicht ſchlau genug iſt, 
einen ſolchen Trick zu durchſchauen. Selbſtverſtaͤndlich 
werden die Eintraͤge der kleinen Verkaufs buͤcher in ein 
großes Buch uͤbergeſchrieben und wenn eine Seitenzahl 
fehlt, muß nachgeforſcht werden. Nicht 50 Prozent aller 
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Provinzgeſchaͤfte haben ſolche Blocks eingefuͤhrt, welche 
nach meiner Meinung die Geſamtzahl aller Verluſte um 
75 Prozent verringern wuͤrden. 


Zeiterſparnis iſt auch eine Sache, welche im großen 
und ganzen von dem Durchſchnittskaufmann nicht ge— 
nuͤgend in Betracht gezogen wird. Es gibt im Laden 
immer etwas zu tun und der erfolgreichſte Kaufmann iſt 
derjenige, welcher die Zeit ſeiner Verkaͤufer am beſten 
ausnuͤtzt, wenn ſie gerade nicht beſchaͤftigt ſind, Kunden 
zu bedienen. Aber dieſes Zeitſparen ſoll ſich nicht nur 
auf die Ausnuͤtzung der Arbeitsſtunden der Angeſtellten 
erſtrecken, ſondern auch auf das Beſtreben, die Waren 
moͤglichſt ſchnell bei der Hand zu haben. Ein Kaufmann, 
welcher ſeine Waren ſo ordnet, daß ſie leicht erreichbar 
ſind, ſpart mindeſtens 25 Prozent der Zeit bei der Be— 
dienung ſeiner Kunden. Man kann zwar nicht verlangen, 
daß die kleineren Provinzgeſchaͤfte nach dem Muſterplane 
der großen Warenhaͤuſer eingerichtet werden, aber die 
Zahl der Geſchaͤfte, in denen das relative Maximum an 
Bequemlichkeit und intelligenter Warenanordnung erreicht 
wird, iſt immerhin ſehr klein. 

Uber Reklame habe ich wenig zu ſagen; der Kaufmann 
ſoll ſich nur die einfache Tatſache immer vor Augen halten, 
daß es ein ganz allgemeiner Zug der menſchlichen Natur 
iſt, keine Muͤhe und Bequemlichkeit zur Ausnuͤtzung einer 
billigeren Einkaufsgelegenheit zu ſcheuen. Er kann ſich 
darauf verlaſſen, daß er Kundſchaft in ſeinen Laden zieht, 
wenn er einige beſonders gangbare Artikel zu einem Preiſe 
anzeigt, von dem das Publikum weiß, daß er ſich kaum 
uͤber den Selbſtkoſtenpreis bewegt, oder ſogar noch unter 
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ihn heruntergeht. Und find die Leute einmal im Laden, 
ſo werden ſie leicht auch noch andere Waren kaufen, fuͤr 
die nicht Reklame gemacht und welche nicht zu Schleuder— 
preiſen verkauft wurden. Das iſt, wie mir ſcheint, das 
ganze Geheimnis des Erfolges durch die Zeitungsreklame. 
Der ſtrebſame Landmann faͤhrt gern eine Meile uͤber eine 
holprige Landſtraße, um bei einem Faß Salz 50 Pfg. 
zu ſparen, und kauft gleichzeitig auch noch andere Waren, 
an denen der ſtrebſame Kaufmann einen guten Gewinn hat. 

Bevor ich dieſes Thema verlaſſe, moͤchte ich jedem Kauf— 
manne noch einſchaͤrfen, die Feſtſetzung der Preiſe niemals 
dem Kaͤufer zu uͤberlaſſen. Die Welt iſt voll von ſchlauen 
Kaͤufern und jede Stadt hat ihrer eine Menge. Dieſe 
ganz ſchlauen Schacherer wiſſen, daß ſie am beſten ab— 
ſchneiden, wenn ſie die Preiſe machen. Wenn ein Kunde 
in den Laden tritt und dem Kaufmanne ſagt, ſein Kon— 
kurrent verkaufe den Zucker um 2 Pfg. billiger als 
er, dann ſollte ſich der Kaufmann ſofort daruͤber klar 
ſein, daß er einen ſehr gefaͤhrlichen Praͤzedenzfall ſchafft 
und ſich dem Kunden in die Haͤnde gibt, wenn er ohne 
genaue Pruͤfung auf deſſen Vorſchlag eingeht. Und ſelbſt, 
wenn es ſich wirklich ſo verhaͤlt, ſollte er lieber auf ſeinem 
Preiſe beſtehen und es verſchmaͤhen, den Kampf mit dem 
Konkurrenten auf dieſem Wege aufzunehmen. Wer gute 
Waren mit ehrlichem Gewinne verkauft, hat nicht noͤtig, 
bei ſeinem Geſchaͤfte einen Verluſt zu erleiden und ſich 
von ſeinen Kunden oder Konkurrenten die Preiſe herunter— 
druͤcken zu laſſen. 

Es gibt zwei Klaſſen von Kaufleuten, welche einen 
hohen Prozentſatz von Mißerfolgen darſtellen: erſtens die— 
jenigen, welche anſtatt auf beſcheidener Grundlage, ein 
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Geſchaͤft unter großem Geſchrei und mit Ausgaben an- 
fangen, welche weit uͤber ihre Mittel und die vernuͤnf— 
tigerweiſe zu erwartenden Einkuͤnfte hinausgehen; zweitens 
diejenigen, welche zufrieden ſind, den Dingen ihren Lauf 
zu laſſen und ſich einbilden, ſie machen ein ziemlich gutes 
Geſchaͤft, wenn ſie 200 Mark monatlich verdienen und 
keine Zinſen fur ihr Anlagekapital zu zahlen haben. Tauz 
ſende von kleineren Geſchaͤftsleuten ſind zufrieden mit 
dem Verdienſte eines Tageloͤhners und beſitzen keinen Ehr— 
geiz, daruͤber hinauszukommen. Selbſtverſtaͤndlich iſt die 
Bilanz von Gewinn und Verluſt ihres Geſamtumſatzes ſo 
klein, daß ſchon ein wenig Nachlaͤſſigkeit oder Ungluͤck ſie 
ſofort zu ihren Ungunſten verſchiebt, waͤhrend ihr Kapital 
ſich aus ſo kleinen Ertraͤgniſſen zuſammenſetzt, daß ſie 
dieſes Mißverhaͤltnis auch nicht einmal voruͤbergehend 
ausgleichen koͤnnen und deshalb von ihren Glaͤubigern 
gezwungen werden, den Laden zu ſchließen. Deshalb kann 
man nicht genug Nachdruck darauf legen, daß es fuͤr die 
Exiſtenz eines Geſchaͤftes, mag es groß oder klein ſein, 
unbedingt noͤtig iſt, daß kein Poſten oder Moment uͤber— 
ſehen wird; daß alle laufenden Ausgaben und Geſchaͤfts— 
unkoſten in die Preiſe eingerechnet werden; daß keine 
Ware den Laden verlaſſen darf, ohne aufgeſchrieben oder 
bezahlt worden zu ſein; daß an allen Ecken konſequent 
und ſyſtematiſch gefpart werden muß, ſowohl bei der Ein— 
richtung des Ladens wie bei der Ausnutzung ſeiner An— 
geſtellten; daß er ſeinen Laden in ſauberem und anziehen 
dem Zuſtande erhaͤlt; daß er ſeinen Kunden und Kon— 
kurrenten nicht erlaubt, Preiſe zu machen, die keinen ehr— 
lichen und ausreichenden Gewinn mehr abwerfen. Wenn 
er ſo auf der einen Seite alle Ritzen zuſtopft, durch die 
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er Geld verlieren kann, andererſeits konſequent und ener— 
giſch auf eine Ausdehnung ſeines Geſchaͤftes hinarbeitet, 
fo wird der Geſchaͤftsinhaber ſehr bald ein ganz betraͤcht— 
liches Vermoͤgen an faſt jedem auch nur einigermaßen 
guͤnſtigen Orte erwerben koͤnnen. Verlaſſen Sie ſich dar- 
auf, jeder Ort hat ſeine Kaufleute, die ihr Geſchaͤft 
machen und jeder Kaufmann wird ſein Geſchaͤft machen, 
wenn er es auf den hier angedeuteten Prinzipien aufbaut. 


V. DER WARENEINKAUF 


Die erfolgreichſten Kaufleute find ſtets diejenigen, welche 
der Konkurrenz durch Lieferung beſſerer, anſtatt billigerer 
Waren begegnen. Dieſes Prinzip ſollte maßgebend ſein 
beim Wareneinkauf. Sobald der Kaufmann von der Idee 
beherrſcht iſt, niedrige Preiſe ſeien die Hauptſache in einem 
Geſchaͤft, iſt er verſucht, Schundwaren in ſeinem Laden 
aufzuhaͤufen und wird fruͤher oder ſpaͤter ſeine beſte Kund— 
ſchaft am Orte verlieren. Wenn er ſelbſt die Qualitaͤt der 
benoͤtigten Waren nicht abſolut ſicher beurteilen kann, ſo 
ſollte er vor allem danach trachten, eine Perſoͤnlichkeit in 
ſeinen Laden zu bekommen, welche nach dieſer Richtung 
hin voͤllig auf der Hoͤhe iſt. 

Eine der haͤufigſten Taͤuſchungen beim Einkauf der 
Waren iſt die Meinung, daß er am meiſten gewinnt, 
wenn er die im Geſchaͤftsleben zur Genuͤge bekannten 
Gelegenheitskaͤufe zu erhaſchen verſteht. Er geht aus von 
der bekannten Tatſache, daß jeder Reiſende ſeine beſon— 
deren „Gelegenheiten“ hat und daß das Geheimnis eines 
klugen Einkaufes darin beſtehe, jedem Reiſenden gerade 
dieſe „Gelegenheiten“ abzujagen. Ich nenne den einen 
weiſen Kaufmann, welcher von Anfang an ſchon zu der 
Erkenntnis kommt, daß es weit vorteilhafter fuͤr ihn iſt, 
auf Kunden auszugehen als auf ſolche Gelegenheitskaͤufe. 
Alle in Theorie und Praxis dem Prinzip des Gelegen— 
heitskaufes Ergebenen ſuchen dies durch den alten Satz 
zu rechtfertigen: Gut gekauft, halb verkauft! Obgleich 
ſelbſtverſtaͤndlich ein Koͤrnchen Wahrheit darin liegt, fo iſt 
es auch richtig, daß der Sinn dieſes Satzes in den meiſten 
Kallen falſch angewendet wird. Im allgemeinen glaubt 
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man, daß die Zeit und Energie, darauf verwendet, dem 
Geſchaͤftsreiſenden etwas abzuhandeln, ihn und damit 
auch die Konkurrenz zu uͤbervorteilen, gut angewendet ſei. 
Das erſte und weſentlichſte eines vorteilhaften Einkaufes 
iſt eine geſunde Beurteilung der Guͤte und des Wertes 
der Waren. Fuͤr unvorſichtiges Einkaufen gibt es keine 
Entſchuldigung und die auf das Abhandeln von Preiſen 
verſchwendete Zeit iſt gewoͤhnlich ſehr unproduktiv. Ein 
guter Kaufmann wird ſich damit nicht abgeben, oder mit 
anderen Worten: der gewohnheitsmaͤßige Gelegenheits— 
jaͤger wird ſchließlich immer die Zahl der Mißerfolge um 
einen vermehren. 

Noch ein Fehler wird haͤufig von Leuten begangen, 
welche gerade nicht mit uͤbermaͤßiger Urteilskraft begabt 
ſind: ſie glauben gut einzukaufen, wenn ſie die Einkaͤufe 
unter zwei oder drei Geſchaͤftsreiſende verteilen, damit 
dieſe ſich gegenſeitig unterbieten ſollen. Die unausbleib— 
liche Folge davon iſt, daß ſich keine gute Firma um einen 
ſolchen Kunden reißen wird. Wenn auch dieſer Trick 
vielleicht eine Zeitlang mit Erfolg angewendet werden 
kann, ſo mutet der betreffende Kaufmann doch dem Rei— 
ſenden zu wenig Schlauheit und Intelligenz zu, wenn er 
glaubt, daß dieſes Spiel bis ins Unendliche fortgeſetzt 
werden kann. Dieſe Handlungsweiſe hat nur ein Reſul— 
tat fuͤr den Kaufmann: alle Reiſenden werden bald da— 
hinter kommen, daß er ein Zugvogel iſt und ſie ihm des— 
halb gleich zu Anfang moͤglichſt viel abknoͤpfen muͤſſen; 
ſie werden ſeine Schwaͤchen als Einkaͤufer bald heraus— 
finden und ihn fuͤr ſeine Unbeſtaͤndigkeit bluten laſſen. 
Tatſaͤchlich wollen die beſten Groß-Handelshaͤuſer moͤg— 
lichſt wenig mit ſolchen Kunden zu tun haben und ver— 
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zichten bald ganz auf fie. Sie fehen bald ein, daß ein 
Geſchaͤft mit ihnen ſich nicht lohnt und daß ſie doch nie 
ſtaͤndige und wertvolle Kunden ſein werden. 

Es lohnt ſich immer fuͤr einen Kaufmann, ſein Ge— 
ſchaͤft fuͤr ein gutes Engroshaus begehrenswert zu 
machen. Dies hat nicht nur ſtets einen guten Kredit 
zur Folge fuͤr ihn, ſondern es ſichert ihm auch ein dauern— 
des und unausgeſetztes Intereſſe des Reiſenden, welcher 
alsdann ſeinen Erfolg und guten Geſchaͤftsgang im Auge 
behalten wird. Es gibt hundert Wege, auf denen ein 
Geſchaͤftsreiſender dem Kaufmanne einen Gefallen erweiſen 
kann und er muß es ſogar tun, wenn der betreffende Kauf— 
mann ein beſtaͤndiger und wertvoller Kunde iſt. Kurz 
geſagt, es gibt nur eine Regel, welche der Kaufmann 
beim Einkaufen beachten ſoll und die iſt, ſein Geſchaͤft 
dem Großhaͤndler wertvoll und begehrenswert zu machen. 
Ich kenne ein Engroshaus, das 10 Jahre darauf war— 
tete, ein Provinzgeſchaͤft zum Kunden zu bekommen, weil 
der betreffende Kaufmann ſich einmal geweigert hatte, Petro— 
leum unter dem Marktpreis zu verkaufen. Der Kaufmann ver— 
diente mehr als ſeine drei Konkurrenten zuſammengenommen; 
er machte dieſen Gewinn zumeiſt deshalb, weil er ſeinen 
Lieferanten ſolange treu blieb, als er von ihnen gut 
bedient wurde. 

Der Kaufmann, welcher Waren zu kaufen verſucht, in— 
dem er ſich von verſchiedenen Haͤuſern derſelben Branche 
Angebote machen laͤßt, ahnt gar nicht, daß es auch im 
Großhandel ſo gut Kniffe gibt wie im Detailgeſchaͤft, und 
daß irgend ein geriebener Großhaͤndler ganz ſicher ein 
Angebot machen wird, welches von außen weit niedriger 
erſcheint als die Angebote der meiſten erſtklaſſigen Engros— 
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haͤuſer. Natuͤrlich wird das niedrigfte Angebot ange- 
nommen und der Provinzkaufmann glaubt dann, er 
habe ein gutes Geſchaͤft gemacht, bis er die Ware ſelbſt 
zu Geſicht bekommt. Dann erſt entdeckt er, daß einige 
von den erſtandenen Waren von einer minderen als der 
gewuͤnſchten Qualitaͤt ſind. 

Es iſt unter Provinzkaufleuten, die kein unbedingtes 
Vertrauen auf ihr eigenes Urteil haben, uͤblich, einen 
Freund in die Stadt mitzunehmen, von dem ſie glauben, 
er beſitze ein groͤßeres Verſtaͤndnis als ſie ſelbſt. In den 
meiſten Fallen iſt der betreffende ein geweſener Geſchaͤfts⸗ 
mann und hat ſeine beſonderen Freunde in dem Hauſe, 
zu dem er nun ſeinen Freund fuͤhrt. Dieſe Taktik iſt 
ſehr gewoͤhnlich; wer in den Haͤnden eines ſolchen Lot— 
ſen iſt, wird ſofort durchſchaut und dem „Freunde“ er— 
weiſt man ſich fuͤr ſeine Dienſte ſchon irgendwie erfennt- 
lich. Dieſe Handlungsweiſe von ſeiten eines Kaufmannes 
iſt ſtets ein Eingeſtaͤndnis ſeiner Schwaͤche und Uner— 
fahrenheit und wird auch von den Großhaͤndlern als 
ſolche angeſehen. 

Das kluͤgſte, was ein ſolcher Kaufmann ohne eigenes 
ſicheres Urteil tun kann, iſt, ſich ein gutes zuverlaͤſſiges 
Engroshaus auszuſuchen und ſeine Einkaͤufe als eine 
Vertrauensſache zu behandeln. Er geht zu dem Geſchaͤfts⸗ 
leiter hin und ſagt: „Ich will mit Ihnen in Geſchaͤfts— 
verbindung treten; wenn Sie mich gut bedienen und auch 
meinen Vorteil dabei im Auge haben, ſo werde ich Ihnen 
treu bleiben!“ Dadurch bekommt er ſofort feſten Boden 
unter den Fuͤßen, und wenn das Engroshaus ein anſtaͤn— 
diges iſt, ſo wird dieſe Geſchaͤftsgrundlage im Laufe der 
Zeit zu ſeinem Vorteile ausſchlagen. 
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Auf lange hinaus abzuſchließen und ſich zu uͤber⸗ 
nehmen iſt ein Fehler, der gewoͤhnlich von Provinzkauf— 
leuten gemacht wird und ſtets zu Verluſten und Nach— 
teil fuͤhrt. Der Geſchaͤftsinhaber ſollte ſich nicht ſelbſt 
betruͤgen — milder kann ich ein ſolches Geſchaͤftsgebaren 
nicht bezeichnen — und glauben, daß er dabei gewinnen 
werde. Er kann auch ſicher ſein, daß er von dem Engros— 
hauſe keine großen Verguͤnſtigungen herausſchlaͤgt, ohne ſie 
auf irgend eine Weiſe wieder herauszahlen zu muͤſſen. Sein 
groͤßter Vorteil wird ſein, wenn er ſein Engroshaus zu der 
überzeugung bringt, daß er ein vorſichtiger Einkaͤufer 
und immer bereit iſt, fuͤr gute Waren auch einen guten 
Preis zu zahlen und daß er ſein Geſchaͤft auf einer ſo— 
liden, ſicheren und geſunden Baſis fuͤhren will. Das 
wird ihm mehr nuͤtzen als alles ſchlaue Schachern. Von 
einem Kaufmanne, der auf einer ſolchen vernuͤnftigen 
Baſis mit ſeinen Lieferanten verkehrt, wird das Engros— 
haus den Schluß ziehen, daß er ſolche Geſchaͤftsprinzipien 
auch bei ſeinen eigenen Kunden vertritt, und es wird 
einen ſolchen Kaufmann warm halten und dafuͤr ſorgen, 
ihn auf das beſte zu bedienen. 

Ein Kaufmann wird aber auch gut tun zu bedenken, 
daß dem Geſchaͤftsreiſenden, wenn er auch ein Berater 
ſein kann und es zweifellos auch iſt, doch Schranken ge— 
ſetzt ſind und ſein Einfluß in dem Hauſe, das er ver— 
tritt, begrenzt iſt. Es iſt ſehr leicht, viel zu verſprechen, 
aber ſchwierig, manchmal unmoͤglich, die Verſprechungen 
zu halten. 
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VI. DIE BEHANDLUNG DER ANGE- 
STELLTEN. 


In dem vorhergehenden Kapitel habe ich verſucht, einige 
praktiſche Ratſchlaͤge zu geben, wie der junge Angeſtellte 
Gunſt und Befoͤrderung bei ſeinen Arbeitgebern erlangen 
kann. Bisher war nur die Rede von dem Verhalten des 
Untergebenen und nichts iſt uͤber die Verantwortung des 
Geſchaͤftsinhabers geſagt. Der Kaufmann darf indeſſen 
nicht uͤber dieſe Verantwortlichkeit ohne weiteres hinweg— 
gehen. Ein ſehr großer Teil der Amerikaner, welche ein 
großes Unternehmen begruͤndet, in die Hoͤhe gebracht und 
ihren Namen einem großen Publikum bekannt gemacht 
haben, geſtehen ein, daß ihr groͤßtes Vergnuͤgen darin be- 
ſteht, dem taͤglichen Geſchaͤftsgange zu folgen, auch wenn 
fie es vom finanziellen Standpunkte aus nicht mehr not- 
wendig haben. Wir werden deshalb als Nation von unſeren 
europaͤiſchen Freunden ſehr ſcharf verurteilt, weil wir in 
dem verzehrenden Wettrennen um den Erfolg vergeſſen, 
unſeren gewonnenen Reichtum zu genießen. Dieſe Kri⸗ 
tiker ſagen, daß das bedauernswerteſte Schauſpiel in der 
Welt ein Millionaͤr ſei, der ſich zum Sklaven des Geldes 
macht und ſich von ſeiner niedrigen Arbeit des Geld— 
zuſammenſcharrens nicht trennen kann. Bis zu einem 
gewiſſen Grade iſt dieſe Behauptung eine traurige Wahr- 
heit. In Amerika gibt es viele Maͤnner mit großen 
Vermoͤgen, welche geringe Anlage zu einem anderen Ver⸗ 
gnuͤgen zu haben ſcheinen, als dem, ihren Reichtum zu 
vergroͤßern. Aber die Medaille hat noch eine Kehrſeite. 
Der reiche Geſchaͤftsmann kann an ſeinem Pulte auch 
noch aus einem anderen Grunde ſitzen bleiben, ſelbſt 
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wenn fein Vermoͤgen fo groß ift, daß er es niemals ver- 
zehren kann. 

Es wuͤrde faſt unmoͤglich ſein, gewiſſe Menſchen da— 
von zu uͤberzeugen, daß ſehr viele von den Maͤnnern, 
welche es nicht mehr noͤtig haben zu arbeiten, dennoch 
bei ihrer Arbeit ausharren aus Pflichtgefuͤhl gegen ihre 
Mitmenſchen und beſonders gegen ihre Angeſtellten. Dies 
trifft zu in Dutzenden, ja Hunderten von Faͤllen. Wenn 
die geheimen Beweggruͤnde der Geſchaͤftsmaͤnner bekannt 
wuͤrden, welche man wegen ihrer Habgier und ihres 
Geizes hoͤhnt und verſpottet, weil ſie ſich nicht in ein be— 
quemes und muͤßiges Leben zuruͤckziehen, trotzdem ihr Ver— 
moͤgen laͤngſt ihre kuͤhnſten Traͤume uͤberſtiegen hat, ſo 
wuͤrde ſich herausſtellen, daß ein ſehr großer Teil von 
ihnen an ihrer ſelbſtgewaͤhlten Aufgabe nur feſthaͤlt um 
der großen Schar von Maͤnnern, Frauen und Kindern 
willen, deren Leben von dem ſicheren Weiterbeſtehen ihres 
Betriebes abhaͤngig iſt. Dieſer Geiſt iſt beſonders cha— 
rakteriſtiſch fiir Leute, welche große Vermoͤgen durch Unter- 
nehmungen und nicht durch Spekulation erworben haben. 
Der Grund dieſes Verantwortlichkeitsſinnes bei reichen 
Geſchaͤftsunternehmern iſt nicht ſchwer zu entdecken. Fuͤr 
gewoͤhnlich iſt ihr Vermoͤgen verhaͤltnismaͤßig langſam an— 
gewachſen und waͤhrend dieſer Zeit kamen dieſe Geſchaͤfts— 
magnaten, wie die Zeitungen ſie zu nennen belieben, in 
engſte Beruͤhrung mit ihren Angeſtellten. Sie waͤren 
kaum menſchlich zu nennen, wenn ſie nicht ein inniges 
Intereſſe haͤtten an dem Wohle derer, die ihrem Intereſſe 
ſo lange gedient haben, auch wenn dieſe Dienſte bezahlt 
wurden. Mancher gewiſſenhafte Kaufmann, welcher Mil— 
lionen erworben hat, ſagt ſich: „Ich moͤchte jetzt gerne 
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meine Arbeit liegen laſſen, lange Reiſen unternehmen 
und meine Tage dem Vergnuͤgen widmen, aber das Wohl 
meiner Angeſtellten ſteht mir zu nah, um dies zu tun, bez 
vor das Geſchaͤft auch ohne mich ganz ſicher ſteht. Ich 
muß bei meiner Arbeit bleiben, bis ich ſehe, daß alles 
geſichert iſt und ohne die geringſte Stoͤrung weitergeht, 
auch wenn ich aus dem Geſchaͤfte austrete. Vielleicht 
werde ich darin ein ebenſogroßes Vergnuͤgen finden als 
außerhalb des Geſchaͤftes!“ — Dieſe Geſinnung haben viele 
reiche und große Kaufleute, und wenn ihre Angeſtellten 
ſie nur anerkennen wollten, ſo wuͤrde die Arbeit auf 
beiden Seiten ein Vergnuͤgen ſein und das Ausſehen der 
Welt ſich mit einem Schlage veraͤndern. Andererſeits muß 
freilich zugeſtanden werden, daß nicht alle großen Kauf— 
leute ſo handeln und ihre Arbeit ſo auffaſſen, aber von 
dieſen anderen kann man nur ſagen, daß ſie kein wirk— 
liches Verſtaͤndnis fuͤr ihre Verantwortung beſitzen. 
Viele dem Fabrikanten offen ſtehenden Wege, ſeinen 
Angeſtellten hilfreich und großzuͤgig zur Seite zu ſtehen, ſind 
dem Kaufmanne zumeiſt verſchloſſen, weil ſeine Ange— 
ſtellten gewoͤhnlich in der ganzen Stadt verſtreut wohnen. 
Andererſeits ſondern ſich die zu einer Fabrik gehoͤrigen 
gewoͤhnlich ab und bilden eine Gemeinde fuͤr ſich. Da— 
durch iſt es dem Fabrikanten moͤglich, Saͤle zu bauen, 
Kirchen, Bibliotheken, Schulen, Turnhallen, Theater, Klub— 
haͤuſer ausſchließlich fuͤr ſeine Angeſtellten zu gruͤnden. 
Der Kaufmann kann das nicht, weil ſeine Leute uͤber 
die ganze Stadt verteilt ſind. Dieſe Schwierigkeit 
ſchließt indeſſen nicht aus, daß der menſchlich veranlagte 
Kaufmann nicht auch ſeinen Angeſtellten hilft und etwas 
fuͤr ſie tut. Das erſte und wichtigſte, was er tun kann, 
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ift, jedem in ſeinem Hauſe, vom Niedrigſten bis zum 
Hoͤchſten, das Gefuͤhl zu erwecken, daß ihm ſein Platz im 
Hauſe geſichert iſt, wenn er Befaͤhigung beſitzt und ge— 
wiſſenhaft ſeine Pflicht erfuͤllt. Nichts in der Welt kann 
ein ſolches Gefuͤhl der Loyalitaͤt und Hingebung auf 
ſeiten der Angeſtellten erzeugen, als gerade dieſes. Auch 
werden keine Furcht, keine Disziplin und kein Zwang ſo 
gute Erfolge und Leiſtungen der Angeſtellten erzeugen, 
als das Bewußtſein, eine Lebensſtellung zu beſitzen und 
im Ungluͤck in freundſchaftlicher, menſchlicher Weiſe ver— 
ſorgt zu ſein. Dieſes Gefuͤhl iſt mehr wert als hohe 
Gehaͤlter. Damit will ich gewiß nicht ſagen, daß gute 
Behandlung hoͤhere Gehaͤlter erſetzen ſoll: dieſes Verhalten 
ſollte nur als Geſchaͤftsregel eingefuͤhrt werden, weil es 
gerecht iſt, und man wird ſehen, daß dieſe Taktik ausge— 
zeichnete Reſultate zeitigen muß. 

Die beſte Kapitalanlage fuͤr einen kaufmaͤnniſchen Unter— 
nehmer iſt das Gefuͤhl und die Anerkennung von ſeiten 
der Angeſtellten, daß er ſich aufrichtig um ihr Wohl be— 
kuͤmmert, daß ſie und ihre Zukunft ihm am Herzen liegen. 
Dies trifft beſonders fuͤr ein kaufmaͤnniſches Geſchaͤft zu, 
deſſen groͤßerer Teil der Angeſtellten Verkaͤufer ſind, deren 
erfolgreiches Arbeiten in einem hohen Grade von den 
Gefuͤhlen fuͤr ihren Brotherrn bedingt iſt, von ihrer 
Loyalitaͤt, Energie, ihrer Hoffnung auf materielle Aner— 
kennung und klingenden Lohn. Ich habe keinen anderen 
Weg gefunden, um in dem geſamten Arbeitsſtabe meines 
Hauſes dieſes Gefuͤhl zu erzeugen, als den angefuͤhrten. 
Ich muͤßte es aufrichtig bedauern, hoͤren zu muͤſſen, daß 
ein einziger in meinem Hauſe in Faͤllen der Not oder 
ernſterer Bedraͤngnis nicht zu mir kaͤme aus Furcht, ich 


69 


koͤnnte ihn nicht gern anhoͤren wollen, und der nicht 
das Gefuͤhl haͤtte, daß der niedrigſte Lehrjunge mir eben— 
ſo willkommen iſt wie der hoͤchſtbezahlte Direktor. Dieſes 
Gefuͤhl in allen Angeſtellten zu erwecken, mag lange Zeit 
in Anſpruch nehmen, aber meine Erfahrung rechtfertigt 
die Behauptung, daß jeder große Arbeitgeber die darauf 
verwendete Zeit als die nutzbringendſte ſeines Geſchaͤfts— 
kalenders verzeichnen darf. 

Das Bewußtſein, in Krankheit und Not ebenſo ge— 
borgen zu fein wie in gefunden Tagen, wirkt auf die An- 
geſtellten mehr als alles andere. Wenn der betreffende weiß, 
daß im Falle ſelbſt langwieriger Krankheit ſein Gehalt 
weiter ausbezahlt wird, ſo feſſelt ihn dieſes Bewußtſein 
an ſeinen Arbeitgeber, ſelbſt wenn ihm von anderer Seite 
hoͤhere oder glaͤnzendere Angebote winken. Und vollends 
wenn der Arbeitgeber ſeinen Leuten ſo nahe ſteht, daß 
er ſie in ihrer Krankheit beſucht, ohne dabei Herablaſſung 
und Goͤnnermiene zur Schau zu tragen, ſo werden ihm 
ſeine Leute eine faſt unbegrenzte Loyalitaͤt entgegenbringen. 

Ein anderer maͤchtiger Anſporn zu hingebender Arbeit 
iſt das Penfionsfyftem, welches im kaufmaͤnniſchen Leben 
in einem viel hoͤheren Grade in Anwendung iſt, als man 
gewoͤhnlich annimmt. Wie wichtig es fuͤr ein großes 
kaufmaͤnniſches Unternehmen iſt, ſich um ſeine Ange— 
ſtellten zu bekuͤmmern, Intereſſe an ihnen zu zeigen, 
ſie zum Weiterſtreben anzuſpornen und in ihnen das 
Gefuͤhl des Geborgenſeins zu erzeugen, kann durch be— 
kannte Beiſpiele belegt werden. Eines der groͤßten Ge— 
ſchaͤftshaͤuſer in Amerika fuͤhrte das ungeſchriebene Geſetz 
ein, einen Angeſtellten, wenn er bis zu einem gewiſſen 
Grade in die Geſchaͤftsgeheimniſſe des Hauſes eingedrungen 
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war, zu entlaſſen. Der Inhaber wollte nicht erlauben, 
daß außer ihm noch jemand Einblick in das ganze Ge— 
ſchaͤft hatte. Sobald ſeine Untergebenen zu wiſſen be— 
gannen, was er fuͤr gefaͤhrlich hielt, entließ er ſie. Und 
was war die Folge? Er zog Maͤnner fuͤr die hoͤheren 
Stellungen in den Konkurrenzhaͤuſern groß und ſetzte dem 
Geiſte der Lopalitaͤt ſeiner eigenen Angeſtellten einen ſehr 
unwuͤnſchenswerten Daͤmpfer auf. Seine Leute hatten 
bald heraus, daß es nicht gut fuͤr ſie ſei, zuviel zu 
wiſſen. Wegen ſeiner ſtarken Individualitaͤt und ſeines 
großen Finanzgenies vermochte er trotzdem zu proſperieren, 
aber in dem Augenblicke, in welchem ſeiner Hand das 
Steuer entftel, zertruͤmmerte der Geiſt des Mißtrauens 
unter ſeinen Angeſtellten das große Unternehmen, das er 
aufgebaut hatte. Haͤtte er eine andere Taktik befolgt 
und einen Lohn auf hohe Befaͤhigung zur Leitung des 
Geſchaͤftes und auf umfaſſendſtes Verſtaͤndnis fuͤr alle 
Teile desſelben geſetzt, dann haͤtte dieſes Haus ohne 
Zweifel noch Generationen lang ſeinen Namen weiter 
gefuͤhrt, anſtatt mit faſt unheimlicher Schnelligkeit aus 
dem Geſchaͤftsleben zu verſchwinden. Die zuſammen— 
haltende Macht in einem großen Unternehmen iſt der 
Geiſt des gegenſeitigen Vertrauens. Er iſt das notwen— 
digſte Mittel zum Erfolge. 

Es gibt jedoch außer dem ſchon erwaͤhnten noch andere 
ausgezeichnete Wege, durch die der Arbeitgeber die Energie 
ſeiner Angeſtellten anſpornen und zur Hingebung be— 
geiſtern kann. Einer iſt, zufriedenſtellende Gehaͤlter zu 
bezahlen. In einem ſolchen Hauſe anzukommen, iſt ein 
Ziel, das mit aller Macht erſtrebt wird. Die direkte 
Übertragung eines beſtimmten Anteiles am Geſchaͤftsge— 
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winne darf als weiterer wirkſamer Weg genannt werden. 
Es iſt dasſelbe, was man beim Militaͤr die „Anerkennung 
fuͤr hervorragende Verdienſte“ nennt. Mir iſt ein Fall 
bekannt, daß der Beſitzer eines ausgedehnten Unterneh— 
mens einen ſeiner hoͤchſten Untergebenen zum Teilhaber 
machen wollte. Der junge Mann beſaß kein Kapital, das 
er in das Geſchaͤft ſtecken konnte, und von ſeinem lau- 
fenden Gehalte konnte er nicht genug dafuͤr zuruͤcklegen. 
Aber der Geſchaͤftseigentuͤmer belaſtete ihn in den Ge— 
ſchaͤftsbuͤchern mit 60000 Mark, als hatte er ſoviel ein- 
gezahlt; dafuͤr mußte er 6 Prozent Zinſen zahlen, nahm aber 
an dem Geſchaͤftsgewinne teil, welcher 20 Prozent betrug, das 
machte einen Nettouͤberſchuß von 8400 Mark zu ſeinen Gun⸗ 
ſten. Mit dieſem Gelde hatte der gluͤckliche junge Mann nach 
und nach ſeine Einlage wirklich und ſo ſchnell eingezahlt, 
daß er es kaum bemerkte. Es war das nicht nur fuͤr 
dieſen ein maͤchtiger Anſporn, ſondern aud) fir alle an⸗ 
deren Angeſtellten im Hauſe. Eine andere Methode, ihren 
Angeſtellten ein perſoͤnliches Intereſſe fir das Geſchaͤfts⸗ 
haus zu verleihen, iſt vielleicht allen Unternehmern ge— 
laͤufig, fie beſteht darin, dieſen einen, wenn auch fiktiven 
Anteil an dem Geſchaͤfte zu gewaͤhren. Der fo Beguͤn— 
ſtigte erhaͤlt außer ſeinem Gehalt noch einen gewiſſen 
Prozentſatz des jaͤhrlichen Nettogewinnes. Die Form, in 
welcher der Unternehmer ſeine Angeſtellten noch beſonders 
belohnt, iſt gleichguͤltig, aber es iſt von Wichtigkeit, daß 
er es von Zeit zu Zeit tut. Es iſt eine tiefe Wahrheit, 
daß die Intereſſen des Arbeitgebers und Arbeitnehmers 
gemeinſame ſind, und alles iſt zu begruͤßen, was dieſe 
Tatſache auch nach außen hin zum Ausdruck bringt. 
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VII. DAS WARENHAUS 


Wenige Wunderwerke der Gegenwart find fo in aller 
Munde wie das „Warenhaus“. Selbſtverſtaͤndlich ift es 
fuͤr jeden Kaufmann von der groͤßten Wichtigkeit, aber 
ich glaube, in kaum einem geringeren Grade auch fuͤr die 
Maſſe des ganzen Volkes. Vielleicht ſind andere Er— 
rungenſchaften des 20. Jahrhunderts geeigneter, als Re— 
praͤſentanten unſerer Zeit dazuſtehen, aber es muß zu— 
geſtanden werden, daß das Warenhaus diejenige ſpezifiſch 
neuzeitliche Einrichtung iſt, welche am augenſcheinlichſten 
die hervorſtechenden Elemente und Tendenzen der Gegen— 
wart an ſich traͤgt. Es ſteht da als die Verkoͤrperung 
des Geiſtes der Zentraliſation, der mitleidloſen kaufmaͤn— 
niſchen Ausnuͤtzung, als das gerade Gegenteil des Hand— 
werksgeiſtes, die Verkoͤrperung des Prinzips der Arbeit— 
erſparnis und Energieerhaltung, beſtrebt, alles bis zur 
groͤßten Vollſtaͤndigkeit zu umfaſſen, als Repraͤſentant der 
Schnelligkeit, Genauigkeit, des Syſtems. Das alles ſind 
Zuͤge des 20. Jahrhunderts, ſie ſind in dem großſtaͤdtiſchen 
Warenhauſe am hoͤchſten entwickelt und finden in ihm 
ihren plaſtiſchſten Ausdruck. 

Kein Geſchaͤftsmann kann an dem Warenhauſe und 
ſeinen Problemen voruͤbergehen, auch wenn er nicht ſelbſt 
ein Vertreter eines ſolchen Unternehmens iſt. Mag er 
Fabrikant oder Großkaufmann ſein, mag er nur eine 
Gattung Waren fuͤhren oder einen kleinen Kraͤmerladen 
ſein Eigen nennen, fruͤher oder ſpaͤter wird er doch ploͤtz— 
lich vor der Tatſache ſtehen, daß das Wachstum und die 
Entwicklung dieſer Ungeheuer von Detailgeſchaͤften ſogar 
direkt ſeine Lebensintereſſen beruͤhrt. Er kann der Cin- 
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flußſphaͤre dieſer Rieſen nicht entfliehen, und es gibt nur 
einen Weg der Weisheit, naͤmlich, den jungen Goliath 
genau zu ſtudieren. 

Obgleich die Geſchichte des modernen großſtädtiſchen 
Warenhauſes nicht ſehr weit zuruͤckreicht, fo find die ein— 
zelnen Phaſen ſeiner Entwicklung doch nicht ganz klar, 
ſelbſt nicht in den Koͤpfen derjenigen, welche dieſes Thema 
zum Gegenſtande ihrer beſonderen Studien gemacht haben. 
Es gibt daruͤber ſogar Meinungsverſchiedenheiten unter 
Leuten, welche hierin einen gewiſſen Ruf als Autoritaͤt 
beſitzen. Bei dieſem voͤlligen Mangel an zwingenden und 
abſolut ſicheren Beweiſen darf ich meine eigenen Beob— 
achtungen und Eindruͤcke hier niederlegen, ohne irgendwie 
dogmatiſche Richtigkeit und beſondere Privilegien fuͤr mich 
in Anſpruch zu nehmen. 

Manche behaupten, daß der Kurz- und Schnittwaren⸗ 
laden als der eigentliche Kern zu betrachten ſei, aus 
welchem ſich das Warenhausungeheuer entwickelt hat. Ich 
glaube aber, daß die altmodiſche „Handlung“ im Dorfe, 
in der faſt alles unter einem und demſelben Dache zu 
haben iſt, als der direkte Vorfahr des großen und alles— 
umfaſſenden „Stadtmarktes“ angeſehen werden muß. Ab— 
ſtammung und Familienaͤhnlichkeit ſcheinen mir deutlich 
dafuͤr zu ſprechen. Der Inhaber des Kraͤmerladens war 
der einzige Kaufmann am Orte und daher genoͤtigt, den 
Beduͤrfniſſen ſeiner Nachbarn, ſoweit ſie ſich auf die 
naͤchſtliegenden Lebensbeduͤrfniſſe erſtreckten, wenn auch in 
ſehr beſcheidener Weiſe, entgegenzukommen. Die Familie 
des Farmers kam zu ihm nach Zucker, Maͤnneranzuͤgen, 
Axten, Schulbuͤchern, Tabak, Rum und anderen taͤglichen 
Lebensbeduͤrfniſſen. Sein Laden war eine Verbindung 
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von Spezerei⸗, Sdhnittwarenz, Konfektions⸗, Poſamenterie⸗ 
und Schnapsgeſchaͤft, weil der Ort nicht groß genug war, 
um fuͤr jeden dieſer einzelnen Handelszweige ein beſon— 
deres Geſchaͤft zu ernaͤhren. Seine Kunden verlangten, 
daß die von ihnen am hauptſächlichſten gebrauchten Ar⸗ 
tikel dort zu haben ſeien. 

Dann kam die Zeit der Spezialiſation, welche in den 
Staͤdten ihren ſtaͤrkſten Ausdruck fand. Wenn jemand in das 
kaufmaͤnniſche Leben eintrat, ſo verlegte er ſich mit Auf— 
bietung ſeiner ganzen Energie auf eine der großen Unter— 
abteilungen des Detailhandels. Aber damit hoͤrte es nicht 
auf. Der fortſchrittliche Detailliſt in der Stadt widmete 
ſich ſodann einem einzigen Artikel. Es gab Hemden-, 
Seiden⸗, Meſſer⸗ und ein Dutzend anderer Spezialgeſchaͤfte. 
Dieſes Prinzip auf die Spitze getrieben erzeugte einen 
Zuſtand, welcher dem großen Heere der Kaͤufer aus den 
mittleren Klaſſen, die mit der Minute geizen mußten wie 
mit ihrem Gelde, feindlich gegenuͤberſtand. Sie mußten 
auf den Pfennig Ruͤckſicht nehmen und wollten auch ihre 
Einkaͤufe in moͤglichſt kurzer Zeit beſorgen. Die Mode— 
dame konnte in ihrem Wagen von einem Spezialgeſchaͤfte 
zum anderen fahren und hatte Muße, auf die Auswahl 
eines einzigen Gegenſtandes einen ganzen Vormittag zu 
verwenden; es war ihr Vergnuͤgen und ihre Anregung; 
die Hausfrau des kleinen Arbeiters aber ſah ſich manch— 
mal genoͤtigt, ihre Einkaͤufe fuͤr die ganze Woche an 
einem einzigen Nachmittage zu erledigen. Das war ſehr 
ſchwierig; denn der Einkauf von Beduͤrfniſſen fuͤr die 
ganze Familie noͤtigte ſie, in ein halbes Dutzend verſchie— 
dener Geſchaͤfte zu gehen, welche haͤufig ziemlich weit 
voneinander entfernt lagen. 
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Daraus entſtand der erſte Anſtoß zur Zuſammenziehung 
der Laͤden; nicht weil es wie im kleinen Dorfe zu wenig 
Geſchaͤfte gab, ſondern zu viele und weit voneinander 
entfernte Spezialgeſchaͤfte. Man glaube aber nicht, daß 
der Geſichtspunkt der Bequemlichkeit allein den Anſtoß 
gab zu der Entwicklung nach dem großen Warenhauſe 
hin, obwohl er mir der Hauptgrund geweſen zu ſein 
ſcheint. Faſt ebenſo ausſchlaggebend fuͤr den Gruͤnder 
des Warenhauſes war der Umſtand, ſeine Waren niedriger 
ein⸗ und verkaufen zu koͤnnen als ſeine Konkurrenten in 
den Spezialgeſchaͤften, wenn er fle in unvergleichlich groͤ—⸗ 
ßeren Quantitaͤten umſetzte und ſie aus erſter Hand von 
den Fabrikanten ſelbſt kaufte. Ein nicht minder wichtiger 
Faktor in der Entwicklung des Warenhauſes war das 
Prinzip: nur gegen bar zu kaufen und zu verkaufen. Die 
genauen Zuſammenhaͤnge zwiſchen dieſen einzelnen Fak— 
toren, welche das große Warenhaus ins Leben riefen, 
werden vielleicht immer in Dunkel gehuͤllt bleiben, aber 
die genannten Vorbedingungen haben eine Erſcheinung 
gezeitigt, deren Gewaltigkeit ſelbſt die kuͤhnſten Phanta— 
ſien eines kaufmaͤnniſchen Enthuſiaſten vor 10 oder 20 
Jahren und ſeine wildeſten Prophezeiungen uͤber die Ent— 
wicklungsmoͤglichkeiten des Detailhandels hinter ſich ge— 
laſſen hat. 

Nach meinen Erkundigungen war das erſte als Waren— 
haus zu bezeichnende kaufmaͤnniſche Unternehmen ein Kauf— 
haus, das im Herbſt 1875 in Chicago eroͤffnet wurde. 
Sein erſtes Heim war ein kleines einſtoͤckiges Gebaͤude 
von 60 Fuß Front und 80 Fuß Tiefe; heute erſtreckt ſich 
dieſer Pionier des Warenhauſes uͤber eine Flaͤche von 
15½ Morgen. Daß die Berechnung dieſes Wagniſſes 
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richtig war, bewies der unmittelbare Erfolg, der feiner- 
ſeits wieder aͤhnliche Unternehmungen ins Leben rief, 
welche ſich faſt alle zu unglaublichen Dimenſionen aus- 
wuchſen. 

Ein wichtiger Schritt vorwaͤrts in der Entwicklung des 
Warenhauſes war die Einfuͤhrung der „Pfennigrechnung“, 
und zwar wurde ſie ſchon ganz im Anfange der neuen 
Bewegung eingefuͤhrt, als die Wundermaͤr von der Gruͤn— 
dung des „Allerweltsgeſchaͤftes“ allen noch friſch in der 
Erinnerung war. Fruͤher gab es nur abgerundete Preiſe, 
wie noch heute in den entlegneren Doͤrfern, wo es faſt 
unmoͤglich iſt, in der ganzen Gemeinde einen Pfennig zu 
finden. Zuerſt wurde dieſe Neuerung als im hoͤchſten 
Grade kleinlich empfunden. Es dauerte einige Zeit, bis 
die Kunden ſich an die Pfennigrechnung gewoͤhnt hatten; 
denn die halbwegs feinere Kundſchaft ſchaͤmte ſich, wenn 
ſie fuͤr vier oder neun Pfennig einkaufte, ſich einen Pfen— 
nig herausgeben zu laſſen. Bald jedoch ſah das Publi— 
kum, daß die herausbekommenen Pfennige zuguterletzt doch 
eine kleine Summe erſparten Geldes ausmachten, welche 
ſie in den anderen Laͤden haͤtten mehr zahlen muͤſſen. 
Die Taktik, wegen der billigen Einkaͤufe mit wenig Ge— 
winn zu verkaufen, war unleugbar ein ſtarker Faktor in 
dem Geſchaͤftsplan des Warenhauſes. 

Es iſt nicht ganz klar, ob das Syſtem der koſtenloſen 
Inshauslieferung der Waren erſt durch das Warenhaus 
eingefuͤhrt wurde, aber zweifellos iſt die Ausdehnung 
dieſes Syſtems bis zu dem heutigen Umfange durch die 
neue Form kaufmaͤnniſcher Unternehmung außerordentlich 
gefoͤrdert worden. Die Tatſache, daß der Kunde die Ernte 
eines Einkaufstages puͤnktlich und ohne Muͤhe und Un— 
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foften ins Haus geliefert bekam, war ein maͤchtiger Fak- 
tor, die Kundſchaft von den Spezialgeſchaͤften und ebenſo 
auch von den kleineren Caden in den Wohnbezirken außer⸗ 
halb der Hauptgeſchaͤftsgegenden wegzuziehen. Dann griffen 
die Warenhaͤuſer ſehr bald die Annehmlichkeit fir die Kund— 
ſchaft auf, Waren ohne weiteres umzutauſchen, und dieſes 
Prinzip ſchlug ebenfalls zu ihren Gunſten aus. Damit 
iſt aber nicht geſagt, daß ſie heute liberaler ſind als ihre 
Konkurrenten, die Nicht-Warenhaͤuſer; in dieſer Beziehung 
ſtehen ſie ſich heute ziemlich gleich. Der ſpringende Punkt 
iſt nur, daß das Warenhaus uͤberall voranging und ſtets 
bereit war, von den bisherigen Geſchaͤftsgebraͤuchen ab— 
zuweichen, wenn dies irgendwie verſprach, Gewinn abzu— 
werfen oder die Aufmerkſamkeit auf ſich zu lenken. Es 
war durch keine beruflichen Traditionen eingeengt und 
begruͤßte jede von friſcher Unternehmungsluſt zeugende 
Neuerung. 


Man kann ſich keine Vorſtellung machen von dem Cin- 
fluffe und den ſchließlichen Entwicklungsmoͤglichkeiten des 
Warenhauſes, ohne ſich vorher vor Augen zu fuͤhren, 
zu welcher Ausdehnung und Groͤße dieſe neue Form des 
Detailhandels ſich bis heute entwickelt hat. Wenn wir 
uns ein wenigſtens annaͤhernd richtiges Bild von der 
gegenwaͤrtigen Geſtalt dieſes Titanen gemacht haben, ſo 
koͤnnen wir uns ſchon eher vorſtellen, bis zu welcher Hoͤhe 
er ſchließlich noch wachſen und welche Formen er aller 
Wahrſcheinlichkeit nach in der Zukunft zeigen wird. 

Die Ladentiſche in dem groͤßten Warenhauſe von Chi⸗ 
cago wuͤrden aneinandergelegt eine 6 (engl.) Meilen lange 
Straße bilden. Die Wagen und Geſpanne, mit denen 
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die Waren ins Haus gefahren werden, wuͤrden, wenn 
ſie alle hintereinander ſtuͤnden, ein ganzes Haͤuſerviertel 
umſchließen. Nach genauer Schaͤtzung belaͤuft ſich die 
Zahl der Menſchen, welche an einem lebhaften Tage das 
Warenhaus aufſuchen, auf 225000; d. h. die Menſchen— 
menge, die ſich an einem Tage unter einem Dache zu— 
ſammenfindet, um ihre Einkaͤufe zu machen, iſt groͤßer als 
die ganze Bevoͤlkerung von Louisville oder Minneapolis 
oder Jerſey City. Die Zahl der Angeſtellten in dieſem 
Hauſe betraͤgt durchſchnittlich 3300 und dieſe Zahl ſteigt 
an gewiſſen Tagen bis auf 4000, um den beſonderen An— 
forderungen des Publikums zu genuͤgen. Eine ſinnreiche 
und intereſſante Methode, ſich die Groͤße dieſes Waren— 
hauſes vor Augen zu fuͤhren, ware, ſeinen Umſatz zu ver— 
gleichen mit dem Geſamtumſatz einer Provinzſtadt. Ein 
ſolcher Vergleich wuͤrde zeigen, daß ein einziges ſolches 
Warenhaus ſoviel umſetzt, wie ſaͤmtliche Geſchaͤfte einer 
Stadt von etwa 80000 Einwohnern. 

Eine andere Art und Weiſe, dem Leſer einen Begriff 
von der Groͤße eines Warenhauſes zu machen, iſt, die 
Menge ſeiner Wareneinkaͤufe einmal ins Auge zu faſſen. 
Ein Warenhaus in Chicago kaufte auf eine einzige Rech⸗ 
nung Kuͤchengeſchirr ein, das 17 Waggons eines Sonder— 
zuges fuͤllte. Ein anderes Haus kaufte auf einmal einen 
ganzen Guͤterzug Waſchbluſen ein, und es iſt gar nicht un- 
gewoͤhnlich, daß Beſtellungen im Werte von 200000 Mark 
und daruͤber gemacht werden. Ein einziges Chicagoer 
Warenhaus hatte in einem Jahre 4 Millionen Einkaͤufe 
ins Haus zu liefern und die Zahl der abgelieferten Pakete 
betrug vielleicht das dreifache, da verhaͤltnismaͤßig wenige 
Kunden nur einen Gegenſtand auf einmal kaufen; und 


79 


mancher Wagen, der in die Vorſtaͤdte faͤhrt, liefert in 
einem einzigen Hauſe mehr als ein Dutzend Pakete ab. 
Um die Aufgabe zu bewaͤltigen, die verkauften und nicht 
ſofort von den Kunden mitgenommenen Waren abzuliefern, 
iſt ein ſtaͤndiger Stab von 100 zweiſpaͤnnigen und 40 ein⸗ 
ſpaͤnnigen Wagen und 400 Pferden erforderlich. Dieſes 
Kontingent waͤchſt in den Tagen vor Weihnachten zu noch 
groͤßeren Dimenſionen an, und es wird ein ganzes Heer 
von privaten Roll- und Moͤbelwagen gemietet. Jeder 
Wagen hat einen Kutſcher und einen Austraͤger, die nach 
den duͤnn bevoͤlkerten Diſtrikten fahrenden haben noch 
einen Jungen, damit das Abliefern ſchneller vor ſich geht. 

Die Menge der Verkaͤufe von landlaͤufigen Bedarfs- 
artikeln eines einzigen Tages iſt fuͤr einen Nichteingeweihten 
faſt unglaublich: mehr als 20 Tonnen Zucker werden 
taͤglich in einem ſolchen Hauſe verkauft und zumeiſt in 
4 Mark⸗Paketen. Es iſt faſt anſtrengend, dieſes Einpacken 
von Zucker in verhaͤltnismaͤßig kleinen Paketen anzuſehen, 
und es waͤre gar nicht durchfuͤhrbar ohne automatiſche 
Wagen. Nehmen wir an, daß man fuͤr 4 Mark 19 Pfund 
Zucker bekommt, ſo wird die Wage auf 19 geſtellt, der 
Verkaͤufer druͤckt auf einen Knopf und genau 19 Pfund 
fallen in einen Papierbeutel aus einem Trichter, den ein 
Hahn verſchließt. Wenn die Spezereiabteilung eines ſolchen 
Warenhauſes einen beſonderen Verkaufstag fuͤr Schinken 
anſetzt, fo iſt der Verkauf von 5000 an einem Tage nichts 
außergewoͤhnliches. 

Viele in einem groͤßeren Laden einer kleinen Stadt 
ganz unbekannte Artikel werden in einem ſolchen Un— 
geheuer von Laden in erſtaunlichen Quantitaͤten verkauft. 
Nehmen wir einmal z. B. den ſehr „lebhaften“ Artikel von 
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lebendigen Froͤſchen an, einen Handelszweig, an den man ſonſt 
gewoͤhnlich nicht denkt. In einem großen Warenhauſe in 
Chicago wurden an einem Tage 3000 Dutzend davon als 
Angelkoͤder verkauft. Manchmal finden die Warenhaͤuſer 
eine Grenze ihrer Ausdehnungsmoͤglichkeit, obwohl es 
kaum eine Grenze zu geben ſcheint, die ſie nicht gern 
uͤberſchreiten wuͤrden, um das Publikum anzuziehen. Aber 
manche waghalſige Plaͤne nahmen doch ein betruͤbliches 
Ende. Einmal kam ein Abteilungschef fuͤr Inneneinrich— 
tungen auf den Gedanken, daß ſein Warenbeſtand nicht 
ganz vollſtaͤndig ſei ohne ein wohlaſſortiertes Lager von 
lebenden Haustieren. Er kaufte ſogleich alle Arten von 
Singvoͤgeln, Papageien, Meerſchweinchen, Haushunden und 
Affen ein. Auf die Affen war er beſonders ſtolz, da ſie 
große Scharen von Kindern und deren Eltern anzogen, 
welche ſich daruͤber hoͤchlichſt amuͤſierten. Die Zoo-Abteilung 
ſchien ein ganz unglaublicher Erfolg zu ſein, bis ſie ſo 
viele Ratten anzuziehen begann, wie weiland der Ratten— 
faͤnger von Hameln. Dieſe Plage zu beſeitigen ſchien 
ein ernſtes Problem, aber der Abteilungschef glaubte der 
Schwierigkeit leicht Herr werden zu koͤnnen. Er brachte 
ſeine Lieblingsbulldogge mit, ein Muſter eines furchtloſen 
Rattenfaͤngers. Der Hund wurde mit einem Beine an 
eine Bank gebunden, um Wache zu halten auf das Heer 
der nagenden naͤchtlichen Eindringlinge. Voll Vertrauen 
auf ſeinen Liebling kam der Chef am naͤchſten Morgen 
in das Haus; da ſtand der Hund mit feurigen trium— 
phierenden Augen, aber der Strick war zerriſſen und neben 
ihm lagen 4 tote Affen, 2 Papageien und noch einige 
andere Voͤgel. Das Vertrauen des betreffenden Herrn 
auf ſeinen Hund war nicht geſchwunden, wohl aber ſein 
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Glaube an die Durchfuͤhrbarkeit einer Menagerieabteilung 
in ſeinem Warenhauſe. 

Es ſcheint allgemeine Anſicht der an der Spitze ſolcher 
großen Unternehmungen ſtehenden Maͤnner zu ſein, daß 
das Warenhaus die Grenzen ſeiner Ausdehnungsmoͤglich— 
keit bereits erreicht habe, was die Mannigfaltigkeit ſeiner 
Waren anlangt, und daß das Hauptproblem nunmehr in 
der Vervollkommnung der Bedienung beſtehe. 
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VIII. DIE LEITUNG EINES WAREN- 
HAUSES 


Ohne eine hochentwickelte Organiſation ware ein mo— 
dernes Warenhaus nicht denkbar. In dieſen Haͤuſern 
geht das Geſchaͤft mit automatiſcher Praͤziſion. Die un— 
bedeutendſten ebenſo wie die wichtigſten Geſchaͤftsvorgaͤnge 
gehen mit peinlichſter Genauigkeit und nach einem wohlvor— 
bereiteten und genauen Syſtem vor ſich. Um einen ſo großen 
Stab von Angeſtellten zu dirigieren und Erfolge damit 
zu erzielen, iſt es nicht nur noͤtig, daß das Syſtem gruͤnd— 
lich durchdacht, ſondern daß es auch in ſeinem Aufbau 
und ſeiner Durchfuͤhrbarkeit unmittelbar wirkſam ſei. Be— 
ſonders muͤſſen Autoritaͤt und Verantwortlichkeit ſo klar 
und erſichtlich ſein, daß jedermann ſofort weiß, wer in 
den Hauptabteilungen der Herr iſt. Obgleich jedes Unter— 
nehmen ſeine eigene ſcharf umriſſene Individualitaͤt hat, 
iſt der allgemeine Organiſationsplan bei allen ſolchen 
kaufmaͤnniſchen Betrieben doch im großen und ganzen 
derſelbe. Wie bei allen erfolgreichen ins Große gehenden 
Unternehmungen muß eine Zentrale oder Perſoͤnlichkeit 
da ſein, in deren Hand alle Faͤden zuſammenlaufen. Ein 
Wille beherrſcht und leitet alles, von ihm geht alles aus. 
Dies kann der Beſitzer ſein, der Direktor, der Sekretaͤr, 
der Kaſſierer oder irgend eine andere Perſoͤnlichkeit. Oft 
iſt dieſer „Manager“, die treibende Kraft des Ganzen, 
nicht eine einzige Stunde am Tage ſelbſt im Geſchaͤft. 
Aber ſeine Individualitaͤt durchdringt die ganze Organi— 
ſation und macht ſich in jeder einzelnen Abteilung fuͤhlbar. 

Unter dem wirklichen Haupte des Ganzen ſteht der 
kommandierende General, der die Befehle ausfuͤhrt: der 
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Generaldirektor. Obgleich er gewoͤhnlich die Oberaufſicht 
uͤber den ganzen Betrieb hat, wendet er doch ſeine Haupt- 
aufmerkſamkeit dem Einkaufe der Waren zu und uͤberlaͤßt 
Anſtellung, uͤberwachung und Entlaffung der Angeſtellten 
einem Betriebsdirektor. Jeder von dieſen beiden Beamten 
hat im Verhinderungsfalle einen Stellvertreter, der auch 
ſonſt noch ſeine beſonderen Aufgaben hat. Unter dem 
Generaldirektor ſtehen die Abteilungschefs oder die Ein— 
kaͤufer. Beide Bezeichnungen ſind identiſch, da jeder Ab— 
teilungschef fuͤr ſeine Abteilung alle Einkaͤufe zu beſorgen 
hat. In der Tat iſt das Einkaufen ſeine Hauptaufgabe 
und von ſeiner Gewandtheit und Klugheit, mit der er ſeine 
Einkaͤufe beſorgt, haͤngt groͤßtenteils der Erfolg ſeiner 
Abteilung ab. Denn Waren, die nicht gut eingekauft 
ſind, koͤnnen nicht mit Gewinn verkauft werden. Er kann 
ein vortrefflicher Verkaͤufer ſein, aber wenn er ſich beim 
Einkauf mit minderwertigen oder zu teueren Waren uͤber— 
nommen hat, ſo kann er bei der heutzutage herrſchenden 
ſcharfen Konkurrenz den Fehler beim Verkauf nicht wieder 
gut machen und muß fruͤher oder ſpaͤter aus der Reihe 
der um die Palme Ringenden verſchwinden. Waren koͤnnen 
ſo gut eingekauft werden, daß ſie, ſobald das Publikum 
den Preis kennt, „ſich ſelbſt verkaufen“. 

Gewoͤhnlich iſt der Einkaͤufer der Oberſtkommandierende 
in ſeiner Abteilung. Er hat faſt voͤllige Bewegungsfrei— 
heit und kann ſchalten und walten nach ſeinem Ermeſſen. 
Verantwortlich iſt er nur fuͤr die Folgen ſeiner Taͤtigkeit. 
Wenn ſeine Abteilung nicht den ihr zukommenden Teil 
zu dem Ganzen beiſteuert, muß er entweder einen guten 
Grund fuͤr dieſen Ausfall beibringen koͤnnen oder einem 
anderen Platz machen. Jeder Einkaͤufer hat einen Stell- 
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vertreter zur Seite, weil er fehr haͤufig auf Reiſen zu 
gehen hat. Viele muͤſſen ſogar oͤfters nach Europa und 
alle weiten Reiſen in Amerika ſelbſt machen. In dieſem 
Falle bleibt der Stellvertreter als Einkaͤufer und Leiter 
der ganzen Abteilung zuruͤck. Unter dem Abteilungschef 
ſtehen Sektionschefs, die eine beſondere Gattung von 
Waren unter ſich haben. Die Juwelierſachen ſind z. B. eine 
ſolche Unterabteilung, welche wieder zerfaͤllt in beſondere 
Verkaufsſtaͤnde fuͤr Uhren, Ringe und Luxusartikel. In 
jeder von dieſen Unterabteilungen gibt es mehrere Ver— 
kaͤufer, welche unter der unmittelbaren perſoͤnlichen Auf— 
ſicht des Sektionschefs ſtehen, der außer der Aufſicht uͤber 
die Waren und Verkaͤufer auch ſelbſt noch die Kunden 
bedient. Aus den Reihen dieſer Unterabteilungschefs 
werden gewoͤhnlich die ſtellvertretenden und Abteilungs— 
chefs genommen. 

Nur in ganz wenigen Faͤllen zieht der Abteilungschef 
den Generaldirektor oder deſſen Stellvertreter zu Rate, 
z. B. wenn er es fuͤr ratſam haͤlt, fuͤr die Beduͤrfniſſe 
einer Saiſon eine groͤßere Menge von Waren einzukaufen. 
Die Grenzen dafuͤr ſind naͤmlich dem Einkaͤufer vor dem 
jeweiligen Beginne der Fruͤhlings- und Herbſteinkaͤufe 
genau vorgezeichnet. Bevor der Generaldirektor fuͤr die 
verſchiedenen Abteilungen dieſe Grenzen ſteckt, ſucht er 
alle Konjunkturen in ſeine Berechnungen zu ziehen, welche 
fuͤr jede Abteilung ſeines Hauſes irgendwie von Einfluß 
ſein koͤnnten. Zuerſt ſucht er ſich einen allgemeinen Über— 
blick uͤber die finanzielle Lage des ganzen Landes zu ver— 
ſchaffen, dann genauer uͤber die ſeines Ortes: ob der 
Geldmarkt knapp oder fluͤſſig iſt, uͤber die Ernteausſichten 
und uͤber alles, was irgendwie den Geldmarkt beeinfluſſen 
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koͤnnte. Zunaͤchſt muß er die Veraͤnderungen und Launen 
der Moden und des allgemeinen Geſchmackes vorauszuſehen 
imſtande ſein und ſehr genau die Wuͤnſche des Publikums 
verfolgen koͤnnen. Nach Erwaͤgung dieſer Faktoren gibt 
der Generaldirektor jedem Einkaͤufer genau an, wieviel 
er in jeder Saiſon fuͤr ſeine Abteilung ausgeben darf. 
Es kommt zuweilen vor, daß ein Abteilungschef bei ſchon 
vorgeruͤckter Saiſon eine unerwartete Nachfrage nach einem 
beſonderen Artikel findet, oder glaubt, die Woge der 
Gunſt des Publikums werde ſich nach einer beſtimmten 
Richtung hin ergießen und ihm dann durch Vorbereitung 
auf dieſes Beduͤrfnis ein Vorſprung geſichert werden uͤber 
einen weniger ſcharf vorausſehenden Konkurrenten; wenn 
er zu dieſem Zwecke eine groͤßere Vollmacht braucht, als 
er erhalten hat, ſo muß er erſt dem Generaldirektor den 
Fall vorlegen. Es iſt allgemein uͤblich, daß der General- 
direktor alle 14 Tage eine Konferenz mit ſeinen Einkaͤufern 
haͤlt und die Beduͤrfniſſe der einzelnen Abteilungen fuͤr 
die naͤchſten 14 Tage beſpricht. Der Abteilungschef legt 
ſeinem Vorgeſetzten einen uͤberſichtlichen praͤziſen Bericht 
uͤber ſeine Abteilung vor, aus welchem ſeine ganze Lage 
zu erſehen iſt. Manche dieſer ungeheueren Warenhaͤuſer 
halten mit ihren Abteilungschefs regelmaͤßig eine Monats— 
verſammlung ab, bei der der Generaldirektor den Vorſitz 
fuͤhrt und alles von allgemeinem Intereſſe zur Sprache 
bringt. Wenn ein Abteilungschef glaubt, ſeine Abteilung 
werde ſtiefmuͤtterlich behandelt, ſo darf er ſeine Meinung 
und Forderung vor der ganzen Verſammlung vertreten, 
welche ſich zuweilen aus 25 bis 50 Perſonen zuſammen⸗ 
ſetzt. Es braucht aber der Generaldirektor nicht auf den 
14 tagigen oder monatlichen Bericht zu warten, um genau 
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zu wiſſen, wo er ſteht: jeder Einkaͤufer fuͤhrt Buͤcher und 
muß jederzeit nachweiſen koͤnnen, wie die Verhaͤltniſſe in 
ſeiner Abteilung liegen. Sein Bericht muß enthalten, 
wieviel von jedem Artikel er zu Beginn des Monats ge— 
habt hat, wieviel er noch hat, wieviel der Bruttogewinn 
betraͤgt, wieviel ſchon verkauft, wieviel eingenommen iſt, 
wie hoch ſich die unbezahlten Rechnungen belaufen und 
wieviel ſein Gehaltskonto betraͤgt. Er muß auch zu jeder 
Zeit imſtande ſein, den Warenbeſtand in jeder Unter— 
abteilung anzugeben, kurz, der Generaldirektor kann ſich 
jeden Tag wie aus der Vogelperſpektive einen uͤberblick 
uͤber den jeweiligen Stand verſchaffen. Doch darf man 
nicht glauben, daß der Generaldirektor oder ſein Stell— 
vertreter damit zufrieden iſt, wenn er dieſe Berichte in 
Zahlen ausgedruͤckt ſchwarz auf weiß vor ſich liegen ſieht; 
er hat vielmehr noch die wichtige Aufgabe, ſich zu ver— 
gewiſſern, daß die Waren in ſeinem Hauſe gut ſind und 
zu normalen Preiſen verkauft werden. Wenn andere An— 
gelegenheiten ſeine Zeit nicht allzu gebieteriſch in Anſpruch 
nehmen, ſo geht er von einer Abteilung zur anderen und 
pruͤft Qualitaͤt und Preiſe der Waren. 

Jeder Abteilungschef iſt dem Generaldirektor oder ſeinem 
Stellvertreter ein Gegenſtand beſonderen Studiums. Einige 
ſind waghalſig und ſtets zu jedem geſchaͤftlichen Verſuche 
geneigt. Obgleich Waghalſigkeit kein ſolides Geſchaͤfts— 
prinzip iſt, ſo iſt doch uͤbertriebener Konſervativismus in 
einem Warenhauſe ganz unangebracht, deſſen Geſchaͤfts— 
methoden immer fortſchrittlich fein muͤſſen. Ein wag- 
halſiger Abteilungschef kann jederzeit gezuͤgelt und in ver- 
nuͤnftigen Grenzen gehalten werden, aber dem furchtſamen, 
allzu bedaͤchtigen Einkaͤufer kann man keinen Wagemut, 
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keine originellen und fortſchrittlichen Ideen eintrichtern. 
Einer meiner Abteilungschefs hatte eine faſt abnorme 
Vorliebe fuͤr Schleier. Er war von ihnen geradezu fas— 
ziniert und hatte ein ganz beſonderes Vergnuͤgen daran, 
gerade dieſen Artikel zu kultivieren. So kaufte er ein- 
mal 25 Kiſten, ungefaͤhr 5000 Schleier, auf einmal und 
machte ſich daran, ſie vor das Publikum zu bringen. 
Obwohl der Generaldirektor perſoͤnlich der Meinung war, 
daß es nur eine Marotte des Einkaͤufers ſei, ſo hielt er 
doch mit ſeinem Urteil vorerſt zuruͤck und wartete auf 
den Erfolg. Auf der Etage, wo die Arbeitsraͤume lagen, 
wurde ein kleiner Verkaufsladen eingerichtet und eine 
ganze Schar von Maͤdchen angeſtellt, welche die Schleier 
mit Chenillepuͤnktchen verſehen mußten. Dann wurde ein 
großer Gelegenheitsverkauf von Schleiern inſzeniert — 
es dauerte nicht lange, ſo war der ganze Beſtand davon 
verkauft und der Gewinn war ziemlich hoch. Nicht 
alle Steckenpferde erweiſen ſich freilich als fo nutz 
bringend, aber im allgemeinen kann man doch ſagen, daß 
die beſondere Begeiſterung, die einen Einkaͤufer verleitet, 
ſich beſonders ſtark auf einen beſtimmten Artikel zu werfen, 
ihn auch in den Stand ſetzt, die Waren mit Energie an 
den Mann zu bringen und befriedigende Reſultate zu 
erzielen. Man darf auch nicht vergeſſen, daß, wenn ein 
gewiſſer Warenbeſtand von 200000 Mark in einem Jahre 
normal iſt, im naͤchſten Jahre 300000 Mark oft nicht zu 
hoch ſind. Pelze z. B. werden faſt gaͤnzlich von den 
Launen der Mode beherrſcht. Spitzen werden vielleicht 
in einem Jahre allgemein getragen, im naͤchſten aber gibt 
es nur ſehr wenig Nachfrage. 

Bis jetzt habe ich nur von der Art und Weiſe ge— 
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ſprochen, wie der oberſte Leiter des Haufed. ſich auf dem 
Laufenden erhaͤlt. Aber was dazwiſchen liegt, der Emp— 
fang der Waren und ihre uͤberfuͤhrung in die Verkaufs- 
raͤume, iſt auch nicht ohne Intereſſe. Alle Rechnungen 
kommen zuerſt in das Bureau des oberſten Leiters des 
Warenhauſes, dort wird ein Blankett darauf geſtempelt; 
dann kommen ſie in die Keller, wohin auch ſchon die neu 
angekommenen Waren gebracht worden ſind. Auf die 
eingepraͤgten Blanketts notiert nun ein Angeſtellter, der 
Empfaͤnger, die Quantitaͤt der Ware und die Nummer 
der Abteilung, wohin ſie gehoͤrt und ſetzt dann ſeinen 
Namen dahinter. Auch verſieht er die Waren ſelbſt mit 
einem Zettel, welcher deren Menge und Einkaufspreis an 
zeigt. Sodann wird der Abteilungschef gerufen, der genau 
nachſieht, ob der Preis mit den Abmachungen und die 
Qualitaͤt mit der Muſterprobe uͤbereinſtimmt. Er traͤgt 
ſodann in das Blankett die Zahlungsbedingungen ein und 
unterſchreibt ebenfalls. Darauf gehen die Waren nach 
den Verkaufsraͤumen der einzelnen Abteilungen oder dem 
Lagerraume. Alle Rechnungen, welche in dem Empfangs— 
lager mit den Waren verglichen worden ſind, werden zu— 
ſammengeheftet und kommen auf den Tiſch des General— 
direktors oder ſeines Stellvertreters. Nachdem dieſer ſein 
r. daruntergeſetzt hat, kommen ſie in die Buchhalterei der 
Abteilung und die Waren auf die einzelnen Verkaufs— 
tiſche. Dann gehen die Rechnungen weiter in die Haupt— 
buchhalterei, wo den betreffenden Einkaufsfirmen die 
Poſten gutgeſchrieben werden. Der Kaſſierer hat nun 
die Verantwortung, dafuͤr zu ſorgen, daß die Rechnungen 
bezahlt werden und zwar zu einer Zeit, wo er die guͤn— 
ſtigſten Diskontſaͤtze fuͤr das Geſchaͤft ausnutzen kann. 
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Die wichtigſte Pflicht eines Abteilungschefs ijt, genau 
auf den Geſchmack des Publikums zu achten. Jeder Ver— 
kaufstiſch wird mit diesbezuͤglichen Zetteln verſehen und 
alle Verkaͤufer haben den ſtrikten Auftrag, uͤber jeden 
nicht vorraͤtigen Artikel einen Zettel auszufuͤllen; ebenſo 
wenn ein Artikel auszugehen droht. Unaufhoͤrlich und 
wiederholt wird ihnen eingeſchaͤrft: Halte ſtets vorraͤtig, 
was das Publikum verlangt! Es iſt jedoch kein gutes 
Geſchaͤftsprinzip, die Liſten der gewuͤnſchten Waren ohne 
Nachpruͤfung anzunehmen. Der Einkaͤufer und der Ge— 
neraldirektor muͤſſen immer die Augen offen halten, ob 
nicht etwa von Geſchaͤftsreiſenden oder Fabrikanten eine 
Nachfrage fingiert wird, um eine gute Beſtellung von 
ſeiten des Warenhauſes herbeizufuͤhren. In den An— 
faͤngen der Warenhausbewegung war es ganz allgemein, 
nach dieſem Syſtem zu arbeiten, um neuen Artikeln im 
Warenhauſe Eingang zu verſchaffen. „Haben Sie das 
X-⸗Korſett?“ fragt die dafuͤr angeſtellte Kundin mit einem 
Tone, der ſchon andeutet, daß ihre Frage nur eine For- 
malitaͤt iſt. Sie iſt ein wenig verwundert, wenn man 
ihr ſagt, was ſie ſchon weiß, daß das betreffende Korſett 
nicht vorraͤtig ſei. Iſt die Dame eine geſchickte Emiſſaͤrin, 
ſo laͤßt ſie nur ein paar Worte zur Erklaͤrung und Emp— 
fehlung dieſer beſonderen Marke fallen und ſagt, ſie wolle 
ſehen, ob ſie es nicht anderswo bekommen koͤnne. Die— 
ſelbe Frage wird von anderen wiederholt, bis der Ein— 
kaͤufer ſchließlich zu der uͤberzeugung kommt, es herrſche 
eine ganz regelrechte, wenn auch beſchraͤnkte Nachfrage 
nach dieſem Artikel. Dann macht er eine Probebeſtellung 
und iſt darauf bedacht, nicht zu viel und nicht zu wenig 
zu beſtellen. Im erſten Falle kann er, vorausgeſetzt, daß 
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die Nachfrage fingiert war, ganz ſicher fein, daß niemand 
mehr danach fragen wird; hat er aber zu wenig beſtellt, 
dann kann der Fabrikant ſehr leicht eine Anzahl von 
Kaͤuferinnen in das Warenhaus ſchicken, um alle Waren 
aus ſeiner Fabrik zuruͤckzukaufen in der ſicheren Voraus— 
ſetzung, daß ihn eine darauffolgende große Beſtellung 
ſchon ſchadlos halten wird. 


Die Entwicklung der modernen Warenhaͤuſer hat gegen— 
waͤrtig einen ſo hohen Grad erreicht, daß die Anfuͤgung 
von neuen Abteilungen in den meiſten Faͤllen nur eine 
Raumfrage iſt. Jedoch iſt der fortſchrittliche Warenhaus— 
leiter immer bemuͤht, mit der Nachfrage des Publikums 
gleichen Schritt zu halten. Einige Abteilungen ſind oft 
nur zur Bequemlichkeit der Kunden da und nicht des 
Gewinnes wegen. Eine ſolche Einrichtung iſt z. B. das 
Kinderzimmer. „Wo kann ich mein Kind laſſen, waͤh— 
rend ich meine Einkaͤufe mache?“ lautete oft die Frage 
an den Empfangsherrn und die Verkaͤufer, ſo daß ſich 
die Notwendigkeit herausſtellte, fuͤr eine voruͤbergehende 
Unterbringung der mit der Mutter gekommenen Kinder 
zu ſorgen. Heute hat faſt jedes große Warenhaus ein 
Babyzimmer und eine ausgebildete Kinderwaͤrterin. Dieſer 
gemuͤtliche Raum iſt gewoͤhnlich an das Damenwarte— 
zimmer angefuͤgt und mit Wiegen, Kinderbettchen, Schaukel— 
ſtuͤhlen und huͤbſchem Spielzeuge verſehen. In einigen 
Warenhaͤuſern war dieſe Kinderſtube ſo reich ausgeſtattet, 
daß ſie faſt ein Kindergarten genannt werden konnte. 
Die Erfahrung hat aber gelehrt, daß es nicht wuͤnſchens— 
wert iſt, dieſen Raum allzu verlockend auszuſtatten: in 
einem großen Warenhauſe machte man naͤmlich die Ent— 
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deckung, daß einige Muͤtter ſich durchaus nicht ſehr be- 
eilten, ihre Kinder wieder abzuholen und ſich einen hal— 
ben Feiertag machten, ohne fuͤr die Kinder eine beſondere 
Waͤrterin bezahlen zu muͤſſen. Dieſe Erfahrung fuͤhrte 
zur Abſchaffung der Spielzimmer und es verblieb ein ganz 
einfaches Babyzimmer. Die Moͤglichkeit, dauernd kleine 
Findlinge behalten zu muͤſſen, hat die Geſchaͤftsleiter ver— 
anlaßt, ihren angeſtellten Pflegerinnen große Vorſicht ein— 
zuſchaͤrfen. Gewoͤhnlich werden Babys unter 6 Monaten 
nicht angenommen, wenn die Mutter nicht regelmaͤßige 
Kundin des Hauſes iſt. In jedem Falle aber muß die 
Mutter, welche ein Kind in die Obhut der Waͤrterin gibt, 
Namen und Adreſſe, ſowie die Abteilungen angeben, in 
denen ſie ihre Einkaͤufe zu machen gedenkt. In vielen 
Warenhaͤuſern muß ſie nach einer Stunde nach dem Kinde 
ſehen und wird von einem Aufſeher dazu aufgefordert, 
wenn ſie es nicht tut. 

Einige Warenhaͤuſer haben einen Hausarzt fur die An 
geſtellten und ploͤtzlich erkrankende Kunden und ſein Or— 
dinationszimmer iſt mit allem bei einer ploͤtzlichen Er— 
krankung noͤtigen verſehen. Was noch ſonſtige beſondere 
Abteilungen zur weiteren Ausgeſtaltung des Warenhauſes 
anlangt, ſo geht die allgemeine Tendenz dahin, dem Ein— 
dringen weiterer Berufe in das Warenhaus Einhalt zu 
tun. Nur ein Chicagoer Warenhaus hat einen Zahnarzt 
und eine Sparkaſſe, aber beide ſtehen unabhaͤngig von 
dem Warenhauſe da und muͤſſen nur einen gewiſſen Pro— 
zentſatz an das Warenhaus abgeben. Auch fuͤhren nur 
wenige Warenhaͤuſer alkoholiſche Getraͤnke und auch ſolche 
nur zum Tiſchgebrauch. Man hat mir erzaͤhlt, daß ein 
großes Londoner Warenhaus ſogar eine Beſtellung auf 
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einen lebenden Elefanten angenommen habe und auch die 
Funktion einer Beerdigungsanſtalt uͤbernehmen und alles 
liefern will, vom Sarg bis zu den Wagen und Hand— 
ſchuhen. Doch ſcheint mir das weit uͤber das in Amerika 
uͤbliche hinauszugehen und meiner Anſicht nach auch die 
Grenzen einer geſunden Geſchaͤftsfuͤhrung zu uͤberſteigen. 
Wir geben unſeren Kunden Gelegenheit, Spareinlagen zu 
machen, ſich photographieren zu laſſen und einen Arzt zu 
konſultieren, aber vor Elefanten und Begraͤbniſſen machen 
wir halt! 


Es koͤnnte den Anſchein haben, als ob in einem ſo 
ungeheueren Unternehmen mit Tauſenden von Angeſtellten 
und notwendig ſtrenger Disziplin kaum Raum ſei, um 
auch die menſchliche Seite des Lebens zu ihrem Rechte 
kommen zu laſſen. Und doch wuͤrde der Außenſtehende 
in dieſer Beziehung angenehm uͤberraſcht werden. Ver— 
haͤltnismaͤßig wenige wuͤrden mitten in einem ſolchen kauf— 
maͤnniſchen Bienenſtock eine gut geleitete Schule vermuten, 
aber wenn es irgendwo in der Provinz noch ein Waren— 
haus gibt, das nicht regelmaͤßig auf ſeine eigenen Koſten 
eine Schule zur Belehrung ſeiner juͤngeren Angeſtellten 
unterhaͤlt, ſo iſt es beinahe ſicher, daß es hinter ſeinem 
Konkurrenten zuruͤckſteht; denn dieſe Praxis iſt ſchon ganz 
allgemein. Bis zu welcher Hoͤhe ſich dieſe Schulen er— 
heben und nach welchen Lehrplaͤnen ſie geleitet werden, 
iſt in den einzelnen Warenhaͤuſern verſchieden, aber in 
allen werden Elementarfaͤcher gelehrt, dazu Arithmetik, 
Orthographie, Geographie, Grammatik, Literatur und noch 
ein oder zwei hoͤhere Lehrgegenſtaͤnde. In einem Chica— 
goer Warenhauſe werden nur die jungen Hilfsverkaͤufe— 
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rinnen und Packerinnen, nicht die Verkaͤufer ſelbſt, unter⸗ 
richtet. Solcher Maͤdchen gibt es an 300 und ſie wer— 
den in drei Klaſſen zu 80 bis 100 abgeteilt. Jede Klaſſe 
bekommt von 8 bis 10 Uhr morgens Unterricht. Nach Ab— 
lauf eines Monats kommt eine andere Klaſſe an die Reihe 
und ſo fort, bis alle ihren Unterricht genoſſen haben und 
dieſelbe Reihenfolge beginnt von neuem. Ein anderes 
Warenhaus ſchließt auch die Verkaͤufer von dem Unter— 
richte nicht aus und zieht ſelbſt keine Grenzen fuͤr irgend 
ein beſtimmtes Alter. Es laͤßt alle Angeſtellten teilneh— 
men, welche das Gefuͤhl einer mangelhaften Schulbildung 
haben und dieſem Mangel abhelfen wollen. Der Unter— 
richt dauert von ½9 bis 11 Uhr vormittags und die Be— 
ſucherzahl iſt ſelten niedriger als 300. Man rechnet, daß 
alle am Unterricht teilnehmenden Angeſtellten durchſchnitt— 
lich 3 Monate im Jahre die Schule beſuchen. 

Es wird von ſeiten der Warenhaͤuſer gar nicht verſucht, 
dieſe Schulen als beſondere philanthropiſche Einrichtungen 
hinzuſtellen, im Gegenteil, ſie geſtehen ganz offen ein, daß 
ſie nur aus dem ſehr egoiſtiſchen Beweggrunde erhalten 
werden, den Wert der Dienſte ihrer Angeſtellten zu er— 
hoͤhen, weil ſie einen unleugbaren Gewinn fuͤr ihr 
Haus bedeuten. Die hauptſaͤchlichſte Pflicht der Lehrerin 
iſt, ſich genau uͤber die geiſtigen Faͤhigkeiten und perſoͤn— 
lichen Eigenſchaften jedes ihrer Schuͤler zu orientieren 
und dieſe Beobachtungen ſchriftlich niederzulegen. Tat— 
ſaͤchlich wird die Lehrerin als eine Hauptſtuͤtze des Bez 
triebes betrachtet; auf ihre genaue Kenntnis der juͤngeren 
Betriebsperſonen verlaͤßt man ſich, wenn man Perſoͤnlich— 
keiten fuͤr hoͤhere Stellen auswaͤhlen will. Dann hat die 
Lehrerin auch die Aufgabe, die Dummen und Unbrauch— 
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baren aus dem Geſchaͤfte auszuſcheiden, wenn fie nach 
langer geduldiger und aufmerkſamer Behandlung immer 
noch nicht verſprechen, einmal tuͤchtige Arbeiter zu werden. 
Viele Kinder, die in ein großes Warenhaus eintreten, 
wuͤrden faſt gaͤnzlich jedes Unterrichtes entbehren, wenn 
ſie hier nicht etwas lernen koͤnnten. 


Obgleich der „Gelegenheitsverkauf“ keine beſondere Ein— 
richtung des Warenhauſes iſt, ſo haben doch die großen 
weltſtaͤdtiſchen Warenhaͤuſer dieſes Mittel, Kunden heran 
zuziehen, auf eine ſolche Hoͤhe gebracht, daß es in der 
oͤffentlichen Meinung mit ihnen untrennbar verbunden iſt. 
Das Verfahren, einen ſolchen Gelegenheitsverkauf vorzu— 
bereiten, iſt außerordentlich intereſſant und illuſtriert viel— 
leicht beſſer als ſonſt irgend etwas das eigenartige Sy— 
ſtem und die Genauigkeit in dieſen Rieſenunternehmungen. 
Der Leiter der Reklameabteilung ſteht ſelbſtverſtaͤndlich in 
naher Beziehung zu dem kaufmaͤnniſchen Direktor des 
Hauſes und iſt einer der wichtigſten ſeiner Adjutanten. 
Er iſt auch ein Mann von großer perſoͤnlicher Autoritaͤt 
und von ſeiner Energie und Urteilskraft haͤngen in ſehr 
großem Maße der Erfolg ſeines Hauſes und die Hoͤhe 
der Umſaͤtze ab. 

Der Montag iſt der gewoͤhnliche Gelegenheitstag in 
ganz Amerika. Man hat auch den Freitag dazu nehmen 
wollen, aber die Popularitaͤt der Sonntagszeitungen hat 
dem Montag den Vorzug gegeben. Spaͤteſtens am Don— 
nerstag Morgen geht der Reklamechef durch die verſchie— 
denen Abteilungen des Warenhauſes und beſpricht mit 
jedem Abteilungschef ſehr ſorgfaͤltig die ſich zu einem Ge— 
legenheitsverkauf eignenden Waren, und zuſammen wah. 
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len fie dann ſolche Artikel aus, welche die meiſte Zugkraft 
verſprechen. Saiſonneuheiten, ungewoͤhnlich billige Ein- 
kaufe, Überladung des Lagers und noch andere Elemente 
ſind mitbeſtimmend fuͤr die Auswahl der „Gelegenheits— 
waren“. Die gewaͤhlten Artikel werden in ein Formular 
eingetragen, das Abteilungen enthalt fir den Einkaufs— 
preis, gegenwaͤrtigen Verkaufspreis, Ausnahmepreis und 
ſonſtige Bemerkungen. Nachdem der Reklamechef durch 
alle Abteilungen hindurchgegangen iſt, hat er eine lange 
Liſte ſolcher vorgeſchlagenen Warenartikel, welche er nun 
auf eine große oder eine Doppelſeite einer Zeitung ver— 
teilt. Nachdem er ſo einen rohen Entwurf des Schrift— 
ſatzes der Anzeige gemacht hat, gruppiert er die einzelnen 
Waren auf ein weißes Blatt von der Groͤße einer Zei— 
tung, und in die Zwiſchenraͤume des Entwurfes ſtempelt 
er einen rohen Abdruck der Illuſtrationen ein, mit denen 
das Inſerat verſehen werden ſoll. An jede Zeitung, deren 
ſich das Warenhaus bedienen moͤchte, werden nun ein 
ſolcher Entwurf und die Kliſchees aller dabei zu verwen— 
denden Illuſtrationen geſchickt. Im Setzraume der Zeitung 
wird dieſer Entwurf ſofort geſetzt, aufs Schiff gebracht 
und ein Fahnenabzug kommt ſofort an den Reklamechef 
des Warenhauſes zuruͤck, welcher ihn ſorgfaͤltig durchſieht 
und dann wieder in die Druckerei zuruͤckſchickt. Dann 
wird der Satz in die Form des Entwurfes gebracht und 
davon ſpaͤteſtens am Freitag Nachmittag dem Reklamechef 
ein Buͤrſtenabzug zugeſtellt. Hier erhaͤlt das Inſerat, 
wenn alles in Ordnung iſt, ſein letztes r. Auch eine ge— 
nuͤgende Anzahl von Duplikaten dieſes Abzuges wird dem 
Reklamechef von der Druckerei mitgeſchickt und dieſer ver- 
teilt ſie an die einzelnen Abteilungschefs, deren Waren 
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an dem Inſerate beteiligt find. Die Verteilung geſchieht 
ſpaͤteſtens Samstag morgens und jeder Abteilungschef in— 
ſtruiert nun ſeine Angeſtellten, dafuͤr zu ſorgen, daß die 
Affichen und Preisbezeichnungen richtig und in genuͤgender 
Anzahl an den Waren angebracht werden. Darauf er— 
halten die Verkaͤufer, Portiers, Aufſeher und das uͤbrige 
Perſonal die Weiſung, die inſerierten Waren auffallig 
und in geſchmackvoller Weiſe auf den Ladentiſchen zu 
plazieren, damit ſie fuͤr den Anſturm am Montag Morgen 
bereit liegen. 

Kein Winkel in dem großen Warenladen iſt ſo inter— 
eſſant, wie das Plakatſchrift-Atelier. Die Zahl von 
Plakaten, welche ein geſchickter Schreiber an einem ein— 
zigen Tage herſtellt, iſt faſt unglaublich, wenn man in 
Betracht zieht, daß die Buchſtaben kuͤnſtleriſch und an— 
ziehend geſtaltet werden muͤſſen. Gewoͤhnliche Preisaus— 
zeichnungen ſchreibt ein gewoͤhnlicher Lackſchriftſchreiber 
taͤglich an 500. Von dem winzigen Zettelchen, das den 
Preis und Wert angibt, bis zu den 50 60 Fuß 
großen Plakaten wird alles in dieſem Atelier des Hauſes 
ſelbſt angefertigt. Die meiſten Warenhaͤuſer haben einen 
Plakatinſpektor, welcher die Verpflichtung hat, darauf zu 
ſehen, daß alle Affichen richtig angebracht werden und 
genau die betreffenden Hinweiſe enthalten. Ein gewoͤhn—⸗ 
licher Gelegenheitsverkaufstag erfordert ungefaͤhr 5000 
neu zu ſchreibende Affichen, aber wenn einmal in einem 
Warenhauſe alle Auszeichnungen neu geſchrieben werden 
muͤſſen, ſo ſind deren etwa 25000 erforderlich. 

Am Schluſſe jedes Gelegenheitsverkaufstages faſſen alle 
Abteilungschefs und Verkaͤufer einen Bericht mit den 
Einkaufs⸗ und Verkaufspreiſen ab und ſchicken ein Exem⸗ 
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plar davon auch an den Reklamechef, damit er genau 
weiß, welche Wirkung ſeine inſzenierte Reklame gehabt hat. 


Eine aͤußerſt wirkſame, originelle und von den Waren- 
haͤuſern in einem ſehr hohen Maße entwickelte Art, Nez 
klame zu machen, iſt die beſondere Beachtung, welche man 
den Schaufenſtern ſchenkt. Die Schaufenſter des modernen 
Warenhauſes ſind zu einer der großen Sehenswuͤrdig— 
keiten der Stadt geworden, ſind ebenſo eine Unterhaltung 
fuͤr das Publikum, wie das Theater oder eine Gemaͤlde— 
galerie. So großen Ehrgeiz ſetzt man in ſchoͤne Schau— 
fenſter, daß ein einziges großes Warenhaus jaͤhrlich 
200 000 Mark fuͤr Schaufenſterdekorationen verausgabt. 
Es iſt gar nicht ungewoͤhnlich, daß 2000 Mark auf ein 
Schaufenſter verwendet werden und waͤhrend der Weih— 
nachtszeit koſtete eine einzige Dekoration ſogar 14000 Mark. 
Sie ſtellte ein Warenhaus en miniature dar mit auto— 
matiſch ſich bewegenden Puppen, die Ladentiſche waren 
mit Waren bedeckt, die Fahrſtuͤhle in beſtaͤndigem Gange, 
die Leute ſtiegen ein und aus, Kaſſiererinnen und Kunden 
bewegten ſich mit der Lebhaftigkeit, wie ſie ſich an Ge— 
legenheitsverkaufstagen zeigt. Die Puppen waren das 
einzige, was nicht im Warenhauſe ſelbſt hergeſtellt wurde, 
ſonſt waren mit der Dekoration eine Menge Maler, 
Zimmerleute, Dekorateure und ein Elektroingenieur von 
außerordentlich ſchoͤpferiſcher Phantaſie beſchaͤftigt. Durch— 
ſchnittlich bleibt eine Dekoration eine Woche lang im 
Schaufenſter, die koſtbareren und aufs feinſte durchge— 
arbeiteten Weihnachtsausſtellungen jedoch etwa 6 Wochen 
lang. Wenn man bedenkt, daß ein großes Warenhaus 
etwa 50 bis 80 große Schaufenſter hat und daß ein jedes 
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davon ziemlich oft neu dekoriert werden muß, fo kann 
man daraus ermeſſen, daß die Schaufenſterdekorateure uͤber 
Mangel an Beſchaͤftigung nicht zu klagen haben. 

Bevor ich das Thema Reklame ſchließe, moͤchte ich die 
Worte eines Leiters eines großen Warenhauſes zitieren, 
der einmal ſagte: „Die beſte Reklame iſt ein befriedigter 
Kunde!“ Das gilt natuͤrlich fuͤr jeden Zweig kaufmaͤn— 
niſcher Taͤtigkeit, aber beſonders muß dieſes Wort von 
einem fortſchrittlichen Warenhausleiter beachtet werden, 
der ſein Unternehmen auf dieſelbe Hoͤhe der Gediegenheit 
und Soliditaͤt heben will, deren ſich die alten Spezial—⸗ 
geſchaͤfte erfreuen, wo die perſoͤnliche Ehre mit dem Ge— 
ſchaͤfte ſteht oder faͤllt. 

Jedes Warenhaus achtet ſehr genau auf die Bewegungen 
ſeiner Konkurrenten. Das geſchieht ganz ſyſtematiſch und 
zwar wird jeder Zweig des anderen Geſchaͤftes aufs ge— 
naueſte beobachtet. Jedes Warenhaus verfolgt die Ge— 
legenheitsverkaͤufe ſeines Konkurrenten mit demſelben In— 
tereſſe wie ſeine eigenen. Es ſtellt eine Tabelle von den 
einzelnen Waren und ihren Preiſen auf und vergleicht 
ſie mit ſeinen eigenen gewoͤhnlichen Verkaufs- und Ge— 
legenheitspreiſen. Allgemein iſt auch die Praxis, eine Anzahl 
von geheimen Kunden ins Vertrauen zu ziehen, welche ſich 
moͤglichſt wenig in dem Warenhauſe ſehen laſſen, von 
dem ſte bezahlt werden, aber regelmaͤßige Beſucher an 
den Ladentiſchen der Konkurrenten ſind, wo ſie genau 
acht geben, welche Warengattungen man am eifrigſten 
vor das Publikum zu bringen ſucht und ſich Aufzeich- 
nungen machen uͤber die einzelnen Warenquantitaten, ſo⸗ 
wie uͤber alles, was ſonſt fuͤr ihr Haus irgendwie von 
Intereſſe ſein koͤnnte. 
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Vor wenigen Jahren noch war die Beſchwerdeabteilung 
eines Warenhauſes eine unerſchoͤpfliche Quelle des Amuͤ— 
ſements fuͤr die dort Angeſtellten. Wie durch ein gut 
ausgearbeitetes Syſtem Unvollkommenheiten ſich verringern 
koͤnnen, erſieht man daraus, daß in einem Warenhauſe 
die Beſchwerdeabteilung vor 10 Jahren fuͤnf Leute be- 
ſchaͤftigte, waͤhrend heute nur einer noͤtig und auch diefer 
nicht allzu ſehr mit Arbeit uͤberbuͤrdet iſt. Der haͤufigſte 
Beſchwerdegrund iſt das Verwechſeln der Empfaͤnger— 
bezeichnungen der abzuliefernden Pakete. Eine Dame 
kauft z. B. einen Waſchkeſſel und daneben kommt eine 
Wringmaſchine zu ſtehen. Wenn nun durch die Nach— 
laͤſſigkeit des Verkaͤufers der Name der Kaͤuferin ſtatt 
an den Keſſel an die Maſchine angeheftet wird und der 
Irrtum ſich nicht ſofort aufklaͤrt, fo wird er erſt bei Ab⸗ 
lieferung der betreffenden Ware entdeckt und der Fall 
kommt dann in das Beſchwerdebureau. 

Es ſcheint allgemeine Tendenz der Warenhaͤuſer zu ſein, 
ſich eines weitgehenden Entgegenkommens beim Umtauſche 
der Waren zu befleißigen. Der Grund dafuͤr iſt die 
{don erwaͤhnte Erwaͤgung, daß die beſte Reklame ein 
befriedigter Kunde iſt. Aber ſo großzuͤgig dieſe Taktik 
auch geuͤbt wird, es gibt doch immer Leute, welche das 
Prinzip mit einer Freiheit und einer Breite interpretieren, 
die ſogar den Chef des Austauſchbureaus, der doch ſchon 
ſo manchen Einblick in die Schwaͤchen der menſchlichen 
Natur getan hat, in Erſtaunen ſetzt. 


Von ſeiten der Verkaͤufer, Empfangsherrn und Haus— 
detektivs muß ſtaͤndig darauf acht gegeben werden, das 
Haus und die Kunden vor Schwindlern, Ladendieben, 
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Taſchendieben und Gaunern zu ſchuͤtzen. Die Hausdetek— 
tivs ſolcher großen Betriebe finden ſich jeden Morgen 
im Polizeipraͤſidium ein, um ſich die am vorigen Tage 
und in der letzten Nacht Verhafteten anzuſehen, das Ver— 
brecheralbum zu ſtudieren und ſich ſonſtige Informationen 
zu verſchaffen, welche zur Abfaſſung von Profeſſionsdieben 
fuͤhren koͤnnten. Durch dieſe Vorſicht werden viele be— 
rufsmaͤßige Ladendiebe identifiziert, noch bevor fie Gelegen— 
heit gefunden haben, ihre Arbeit in dem Geſchaͤfte zu 
beginnen. Trotz aller Vorſicht werden aber immer noch ge— 
wagte Ladendiebſtaͤhle, und oft mit Erfolg, verſucht. Weib⸗ 
liche profeſſionelle Ladendiebe haben gewoͤhnlich Maͤntel 
und weite Roͤcke mit maͤchtigen Taſchen, worin ſie die 
Waren verſchwinden laſſen koͤnnen. Manchmal verſucht 
man ſogar umfangreiche und ſchwere Gegenſtaͤnde mitzu— 
nehmen. Einmal wollten drei Frauen ein ſehr ſchoͤnes 
Tafelgeſchirr von uͤber 100 Stuͤck ſtehlen. Sie fingen 
fruͤh morgens mit ihrer Arbeit an und hatten bereits 
40 Teller auf die Seite gebracht, als ſie abgefaßt wurden. 
Viele geſchickte Gauner ſind vorzuͤgliche Schauſpieler und 
ſuchen ihrem Komplizen eine guͤnſtige Gelegenheit zum 
Stehlen zu verſchaffen, indem ſie eine ploͤtzliche Ohnmacht 
ſimulieren. Bei der dann gewoͤhnlich entſtehenden Auf— 
regung kann der Komplize leicht einen guten Fang machen 
und ſich unbemerkt entfernen. Manche ſolcher Spezialiſten 
in der Schauſpielkunſt wiſſen die Natuͤrlichkeit ihrer 
Krankheitsanfaͤlle noch zu erhoͤhen, indem fie kleine Stuͤck— 
chen Seife in den Mund nehmen, ſo daß ihnen bei einem 
ſimulierten epileptiſchen Anfalle ſogar der Schaum vor 
dem Munde ſteht. Solche Kniffe waren fruͤher oͤfters 
von Erfolg begleitet als heute, wo die Gaͤnge zwiſchen 

101 


den Ladentiſchen breiter find, und dadurch die Gelegen— 
heit, vom Ladentiſche etwas mitgehen zu heißen, mit 
groͤßeren Schwierigkeiten verbunden iſt. Auch ſind die 
im Hauſe anweſenden uniformierten Poliziſten auch nicht 
gerade ſehr geeignet, den weniger frechen Dieben zu ihrem 
Handwerke beſonders Mut zu machen. 

Es gibt verhaͤltnismaͤßig wenig Gelegenheiten, ein 
Warenhaus zum Opfer eines Betruges zu machen. Manch— 
mal wird es aber doch verſucht und zwar meiſtens durch 
gefaͤlſchte Warenbeſtellungen. Die rafftnierteſte Betruͤ— 
gerei, welche man in letzter Zeit entdeckt hat, war fol— 
gende: Eine Frau kaufte einen Mantel, der zu einer bez 
ſtimmten Stunde nach dem Bahnhofe abgeliefert werden 
ſollte. Als der Bote mit dem Pakete an den Bahnhof 
kam, ſtuͤrzte ihm eine Dame mit ausgeſtreckten Haͤnden 
und dem Rufe entgegen: „Ach da ſind Sie ja endlich 
mit meinem Mantel, ich hatte ſchon Angſt, daß Sie nicht 
zur rechten Zeit da ſein wuͤrden, es iſt gerade noch Zeit 
zur Abfahrt.“ Darauf riß ſie dem Boten das Paket aus 
der Hand und gab ihm 40 Pfg. Trinkgeld. Am naͤchſten 
Tage erſchien die Kaͤuferin wieder im Warenhauſe und 
fragte: „Warum haben Sie mir den Mantel nicht an 
den Bahnhof bringen laſſen, wie ich es beſtellt hatte?“ 
Die Nachforſchungen ergaben, daß der Mantel abgeliefert 
worden war; der Bote wurde herbeigeholt und er erklaͤrte, 
daß die Dame, welche ihm das Paket aus der Hand 
nahm, nicht identiſch ſei mit derjenigen, welche die Quit— 
tung hatte. Das einzige, was dem Warenhausleiter 
mangels aller Handhaben zur Entlarvung der Betruͤgerin 
uͤbrig blieb, war, den Kaufpreis wieder herauszuzahlen 
und die Gauner hatten Mantel und Geld. 
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Neben den Hochſtaplern und Dieben find die fogenannten 
Scheinkunden im Warenhauſe am meiſten gefuͤrchtet und 
gehaßt. Es ſind dies gewoͤhnlich Frauen, welche von 
Freundinnen begleitet ſind, vor denen ſie gerne groß da— 
ſtehen und mit großen Wareneinkaͤufen protzen moͤchten. 
Nachdem ſie ſich ein Sammelbuch genommen haben, gehen 
ſie, von ihren Freundinnen begleitet, durch alle Abtei— 
lungen und machen große Einkaͤufe; darauf entſchuldigen 
ſie ſich fuͤr einen Augenblick von ihren Freundinnen unter 
dem Vorwande, jetzt an die Hauptkaſſe gehen zu muͤſſen, 
zerreißen das Buch irgendwo und gehen dann mit ihren 
Freundinnen ohne die eingekaufte Ware nach Hauſe. Dieſe 
Einkaͤufe find aber natuͤrlich als tatſaͤchliche Verkaͤufe be— 
handelt worden und muͤſſen unter vieler Muͤhe und Arger 
wieder in die Abteilungen zuruͤckgebracht werden, denen 
ſie entnommen wurden. 


Eine der wichtigſten Fragen bei dem Kapitel Waren— 
haus iſt die: Welche Ausſichten bietet ein ſolches Unter— 
nehmen dem jungen Anfaͤnger? Ich kann wohl beſſer 
mit Beiſpielen als mit langen Auseinanderſetzungen ant— 
worten. Der leitende Chef eines der groͤßten exiſtierenden 
Warenhaͤuſer fing mit dem Kehrbeſen an, dann wurde er 
Verkaͤufer und bediente faſt hinter jedem Ladentiſche. Hier 
auf bekam er die Aufſicht uͤber mehrere Abteilungen und 
wurde ſo eingeweiht in die Geheimniſſe des guten Waren— 
einkaufs. Danach kam er in die Umgebung des Inhabers 
und wurde ſchließlich in ſeine jetzige Stellung befoͤrdert, 
in welcher er, obwohl ein noch junger Mann, ein tmz 
menſes Gehalt bezieht. Sein Stellvertreter fing im Keller 
mit Offnen der Warenkiſten an und lernte dort die Rech—⸗ 
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nungen zu kontrollieren, kam dann als Verkaͤufer an den 
Ladentiſch und von dort in die Abrechnungsabteilung. 
Von da wurde er zum Abteilungschef befoͤrdert, hierauf 
zum erſten Buchhalter des Geſchaͤftes und ruͤckte dann zu 
der Stellung eines Reklamechefs auf. Seine naͤchſte Stel— 
lung war die des ſtellvertretenden Betriebsdirektors und 
ſchließlich wurde er ſtellvertretender Generaldirektor. 

In den Warenhaͤuſern hat ſich jetzt allgemein die Praxis 
eingebuͤrgert, leitende Stellen nur mit ſolchen zu beſetzen, 
welche ſich von den unterſten Stellungen emporgearbeitet 
haben. Jeder, der Energie und Organiſationstalent ge— 
nug beſitzt, hat im Warenhauſe ohne Zweifel eine ebenſo 
große Gelegenheit zu ſchneller Befoͤrderung in Stellungen 
mit großem Einfluß und hohem Gehalt, wie in jedem 
anderen kaufmaͤnniſchen Betriebe, und die Tatſache, daß 
ſolche Unternehmungen gewoͤhnlich Großbetriebe ſind und 
große Gewinne abwerfen, iſt eine Garantie dafuͤr, daß 
das Streben nach den hoͤchſten Stellungen, deren Gehaͤlter 
ſo hoch ſind, daß ſie jeden halbwegs vernuͤnftigen Ehr— 
geiz befriedigen, ſich wohl der Muͤhe lohnt. 
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IX. VOM KREDITGEBEN 


Die Kreditabteilung iſt ein Feld, das den ehrgeizigen 
jungen Mann ſo ziemlich am meiſten anlockt, wenn er 
im Geſchaͤftsleben eine Rolle ſpielen moͤchte. Darin kann 
er ſein Finanzgenie tagtaͤglich beweiſen, kann durch einen 
gewandten Zug, ein ſchlagfertiges Urteil, durch Feſtigkeit 
in der Durchfuͤhrung manchmal einen ganzen Jahresge— 
winn retten. Kein Wunder, wenn der junge Mann, der 
Begabung und Sinn fuͤr kaufmaͤnniſche Großtaten in ſich 
fuͤhlt, ſich danach ſehnt, ſeinen Mut und ſeine Energie 
im Kreditcomptoir zu betaͤtigen. 

Hier nimmt jede geſchaͤftliche Transaktion ihren An— 
fang und ihr Ende, hier bekommt ſie ihren Einleitungs— 
ſegen und ihr Schlußſiegel. Zum Kreditdezernenten oder 
ſeinem Bevollmaͤchtigten kommen die Kaufleute aus den 
anderen Staͤdten, Maͤnner, welche in ihrer Gemeinde Macht 
und Einfluß beſitzen; ſie ſtehen vor ihm, um ſich auf ihre 
Rechtlichkeit, ihre Geſchaͤftstuͤchtigkeit, ihre Energie, auf 
die Soliditaͤt und Rentabilitaͤt ihres Unternehmens, auf 
ihren Charakter im allgemeinen pruͤfen zu laſſen. 

Kein Richter im Gerichtsſaal ſieht ſich ſo ſchweren 
Problemen gegenuͤber wie der Kreditdezernent eines großen 
Hauſes. Wenn dieſer nicht unbedingt wie ein Richter 
ſeine Entſcheidungen trifft, ſo ſind ſeine Hoffnungen 
auf Erfolg ziemlich gering. Andererſeits iſt er nicht ſo 
vor perſoͤnlichen Einfluͤſſen geſchuͤtzt wie ein Richter: der 
Kunde ſtellt ſelbſt den Antrag auf Gewaͤhrung von Kredit 
oder auf Erhoͤhung desſelben, er ſteht dabei an dem Pulte 
des Kreditdezernenten und muß ihm offen in die Augen 
ſehen. Vielleicht iſt der betreffende Kunde aber ein per— 
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ſoͤnlicher Freund des Geſchaͤftsinhabers und der Ange— 
ſtellte iſt durch Ruͤckſichten gebunden, ſeine Gruͤnde bei 
eventueller Ablehnung der Bitte fuͤr ſich zu behalten. Es 
mag ihm manchmal ſehr hart ankommen, etwas abzu— 
ſchlagen, aber es gibt nur einen ſicheren Weg fuͤr den 
Kreditdezernenten, den er in allen Faͤllen zu gehen hat: 
er muß womoͤglich kritiſcher fein als ein gerechter Richter 
und nichts in den Kreis ſeiner Berechnungen ziehen, als 
ſein eigenes Urteil. 

Noch mehr; er muß raſch die geringſten Nebenumſtaͤnde 
erfaſſen und ihre Bedeutung erkennen. Ich kann dies 
am beſten durch ein perſoͤnliches Erlebnis veranſchau— 
lichen. Ein Herr, welcher im Geſchaͤftsleben ſeiner Stadt 
die erſte Geige ſpielte, hatte ein hohes Kreditkonto bei 
uns; er kam zu mir und bat um Hinausſchiebung des 
Zahlungstermins. Kurz zuvor war ich in jener Stadt 
geweſen und hatte mich bei einem Barbier gerade unter 
ſeinem Geſchaͤfte raſieren laſſen. So beilaͤufig machte ich 
eine guͤnſtige Bemerkung uͤber das Geſchaͤft uͤber ihm, 
aber der Barbier ſchuͤttelte den Kopf und ſagte: „Die da 
droben haben's nicht mehr ſo eilig, die Waren auf den 
Ladentiſch zu legen als fruͤher, der Kapitaͤn des Schiffes 
ſcheint ſich mehr fuͤr die Sonntagsſchule als fuͤr ſein 
Geſchaͤft zu intereſſieren. Ein gut Teil der Zeit iſt er 
anderswo und uͤberlaͤßt die Dinge ſo ziemlich ſeinen An— 
geſtellten!“ 

Obgleich ich verhaͤltnismaͤßig neu war im Kreditcomptoir 
und als Stellvertreter des eigentlichen, gerade in Europa 
abweſenden Dezernenten fungierte, lehnte ich die Ver— 
laͤngerung der Friſt ab. Der Kaufmann war uͤber dieſe 
Entſcheidung hoͤchlichſt erſtaunt und erklaͤrte, daß der Chef 
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des Comptoirs ſelbſt ihm dieſe Verguͤnſtigung ohne wei— 
teres zugeſtehen wuͤrde. Dies war ziemlich wahrſcheinlich, 
aber ich glaubte, der Mann habe die Grenzen einer ge— 
ſunden Geſchaͤftsfuͤhrung uͤberſchritten und hielt es fuͤr 
meine Pflicht, nur kalt auf der Regulierung ſeiner Ver— 
bindlichkeiten zu beſtehen. Ich erhielt das Geld und kurz 
darauf machte der Kaufmann Bankrott; ein Konkurrent 
unſeres Hauſes verlor dabei 40000 Mark. Ich hatte den 
rechten Augenblick erwiſcht und dem Hauſe Tauſende ge— 
rettet dadurch, daß ich feſt auf meinem Urteil beſtanden hatte. 

Hunderte von aͤhnlichen Beiſpielen koͤnnte ich aus meiner 
Erfahrung mitteilen, um mit noch groͤßerem Nachdrucke 
die Tatſache zu betonen, daß der Kreditdezernent zu ur— 
teilen hat wie ein Richter, feſt ſtehen ſoll wie ein Felſen 
und nach allen kleinen Merkmalen ausſpaͤhen, welche die 
Entwicklung der Dinge andeuten. Das mag hart, faſt 
unmoͤglich erſcheinen, und die Zahl derer, die dieſe Er— 
forderniſſe in ſich vereinen, iſt wahrlich nicht groß. Aber 
andererſeits ſtellen eine ausgeſprochene Begabung oder 
nur etwas Talent fuͤr das Kreditcomptoir eine vielge— 
ſtaltige und lohnende Karriere in Ausſicht. 

Es kann jemand ein halbes Leben lang mit Kredit zu 
tun haben und braucht deshalb noch lange kein guter 
Kreditdezernent zu ſein. Es klingt banal, wenn ich be— 
haupte: der rechte Kreditdezernent muß geboren ſein, kann 
nicht dafuͤr herangebildet werden; aber gerade auf dieſes 
leitende Mitglied eines modernen Engroshauſes paßt der 
Satz beſſer als auf irgend einen anderen Abteilungschef. 
Warum das ſo iſt, kann man ſchon aus einer oberflaͤch— 
lichen Pruͤfung der fuͤr dieſen beſonders verantwortungs— 
vollen Poſten noͤtigen Erforderniſſe erſehen. 
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Er muß ein ruhiger Mann fein — das iſt das wich— 
tigſte Erfordernis — und ich nehme das Wort in ſeiner 
weiteſten Bedeutung, er muß es von Natur aus ſein. Es 
genuͤgt nicht, daß er anſcheinend von ruhigem gleichmaͤßigem 
Temperament iſt, es muß ſeine innerſte Veranlagung ſein. 
Denn ein Kreditdezernent, der ſich aufregen laͤßt, wuͤrde 
ebenſowenig an ſeinem Platze ſein als ein Richter, der 
ſich im Gerichtsſaal vergißt und heftig wird. Jede ſeiner 
Handlungen ſollte von ſcharfem durchdringendem Verſtande 
zeugen und weit entfernt fein von Leidenſchaft oder Vor⸗ 
urteil. Ferner ſoll er ein ausgeſprochenes Geſchaͤftstalent 
ſein, eine kaufmaͤnniſche Naſe haben, wie ein Redakteur 
oder Reporter eine Naſe fuͤr Neuigkeiten beſitzt. Dieſe 
Eigenſchaft beruht mehr auf Intuition als auf uͤberlegung 
und iſt eine Naturgabe, nicht eine Folge von verftandes- 
maͤßiger Schulung. 

Obwohl Studium, Übung und Erfahrung die beſtmoͤg— 
lichſte Vorbereitung ſind, den Anforderungen ſeiner Stel— 
lung gerecht zu werden, ſo iſt doch nach meiner feſten 
uͤberzeugung der Kreditdezernent, welcher auf einer kleinen 
Farm oder in einem kleinen Dorfe auf dem Lande gelebt 
hat, entſchieden im Vorteil. Keine angeborene Klugheit 
kann den Mangel ſolch intimer, aus erſter Hand ge— 
ſchoͤpfter Kenntniſſe wett machen, beſonders, welche Be— 
dingungen die Proſperitaͤt der Landwirtſchaft und der 
laͤndlichen Gemeinden beeinfluſſen. Die ideale Grund— 
lage, auf welcher ein guter Kreditdezernent aufbauen kann, 
iſt eine Jugend auf einem Bauernhofe, ein paar Jahre in 
jener typiſchen „Handlung“ eines mittleren Dorfes, dann 
eine Anſtellung in einer Provinzbank und eine gruͤndliche 
Durchbildung als Kaſſierer in einem Engroshauſe. Wenn 
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ein junger Mann mit einer ſolchen Erfahrung hinter ſich 
in das Kreditcomptoir kommt, dann hat er die beſte 

Schulung fuͤr den Poſten, den er einnehmen ſoll. 
Warum ich ſo großes Gewicht auf eine laͤndliche Schu— 
lung lege? Warum ich ſteif und feſt behaupte, daß ein 
Kreditdezernent, der nicht auf einem Bauernhofe gelebt 
hat, ſich kaum ſchmeicheln darf, ein ganz tuͤchtiger Kredit— 
dezernent zu werden? Weil, allgemein geſprochen, jeder 
Kunde des Engroskaufmannes in einem laͤndlichen Diſtrikte 
gewiſſermaßen deſſen Agent iſt. Die dortigen Bewohner 
koͤnnen als ſeine eigentlichen Kunden betrachtet werden; 
denn fruͤher oder ſpaͤter geht der Kreislauf des Ge— 
ſchaͤftes doch zu ihnen zuruͤck, und dieſer Weg iſt in den 
meiſten Faͤllen kuͤrzer und direkter als man glaubt. Was 
die wirtſchaftliche Lage des Landwirtes beeinflußt, das 
beeinflußt auch den Detailkaufmann und davon haͤngt 
ſeine guͤnſtige oder unguͤnſtige geſchaͤftliche Lage ab. Auf— 
gabe des Kreditdezernenten iſt es, die geſchaͤftliche Lage des 
Provinzkaufmannes vorauszuſehen. Wenn der kleine Kauf— 
mann in ſeinem Geſchaͤftswohlergehen von der Land— 
bevoͤlkerung abhaͤngt, dann iſt es ohne weiteres klar, daß 
die Kenntnis all der Ereigniſſe, welche fuͤr dieſe gute 
oder ſchlechte Zeiten bringen, ein weſentlicher Faktor iſt 
bei den Berechnungen des Kreditdezernenten. Wenn er 
in gewiſſen Gegenden zur Zeit der Getreidereife die vor— 
herrſchenden klimatiſchen Verhaͤltniſſe kennt, ſo braucht er 
nicht erſt von ſeinen Kunden zu erfahren, wie draußen 
Handel und Wandel ſtehen. Der Kaufmann auf dem 
Lande mag tuͤchtig und klug fein, das Geſchaͤft auf ge- 
ſunder Grundlage fuͤhren, und kann trotzdem nicht pro⸗ 
ſperieren, wenn kein Geſchaͤft geht, oder das Wetter fir 
109 


den Landwirt unguͤnſtig iſt; dann muß auch der Mredit- 
dezernent wiſſen, daß er auf das Konto des Kaufmannes 
aus jener Gegend ein wenig genauer acht zu geben hat, 
als zu einer Zeit, in der die Landwirte ſich der beſten klima— 
tiſchen Bedingungen erfreuen. 

Wenn er ſich aus erſter Hand uͤber die Ausſichten eines 
ſeiner Kunden ein Urteil bilden kann, das nicht gefaͤrbt 
iſt durch deſſen Darſtellungen und Angaben, dann iſt er 
imſtande, genau anzugeben, bis zu welcher Hoͤhe er ihm 
Kredit gewaͤhren darf, eine wie große Warenmenge der 
Kaufmann fuͤhren ſollte; wann er nachſichtig gegen ihn 
ſein kann und wann nicht. Ein Fall als Beiſpiel: ein 
Kaufmann aus der Provinz, deſſen Geſchaͤft offenbar ziem⸗ 
lich gut ging, kam zu mir und verlangte einen hohen 
Kredit. Ich ließ ihn den Namen ſeines Wohnortes nicht 
eher nennen, als bis ich mir ein ziemlich anſchauliches 
Bild von der Ausdehnungsmoͤglichkeit ſeines Geſchaͤftes 
gemacht hatte. Ich kannte die Bevoͤlkerung, das Hinter— 
land, das er in ſeinen Geſchaͤftsbereich ziehen konnte, und 
im großen und ganzen auch die Ertraͤgniſſe jener Gegend. 
Dann ſtellte ich einige gelegentliche Fragen uͤber das 
Durchſchnittswetter jener Gegend und erhielt ſo einen 
umfaſſenderen und genaueren uͤberblick uͤber ſeine geſchaͤft⸗ 
liche Lage und ſeine Ausſichten, als er ahnte. Der von 
ihm verlangte Kredit haͤtte ſelbſt fir den erſten Geſchaͤfts⸗ 
inhaber eines fuͤnfmal fo großen Ortes genuͤgt. Infolge— 
deſſen ſetzte ich ihm als Kredit eine Hoͤchſtgrenze von 
4000 Mark feſt. Selbſtverſtaͤndlich war er damit nicht 
zufrieden und meine Entſcheidung mag wohl im Augen- 
blicke ein wenig willkuͤrlich ausgeſehen haben, da ich keinen 
Grund hatte, an ſeiner Ehrlichkeit zu zweifeln; aber ich 
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wußte, daß er keinen fo großen Warenbeſtand noͤtig hatte 
als er kaufen wollte und daß der in ſeinem Geſchaͤfte im 
beſten Falle moͤgliche Warenumſatz keine ſo große Kapital— 
anlage erforderte. Ein Engroshaus im Oſten war nicht 
derſelben Anſicht uͤber die geſchaͤftliche Situation des 
Provinzkaufmannes und vertraute ihm Waren an im 
Werte von mehr als 20000 Mark. Vermutlich hatte der 
Kreditdezernent dieſes Hauſes niemals auf dem Lande 
gelebt, war wohl nie in einem kleinen Laden oder in 
einer Provinzbank in Stellung geweſen. Auf jeden Fall 
war er voͤllig unfaͤhig, ſich einen Begriff von der Auf— 
nahmefaͤhigkeit eines laͤndlichen Diſtriktes zu machen. Der 
Kaufmann aber, der von dieſem Hauſe aus dem Oſten 
einen ſo hohen Warenbeſtand erhalten hatte, fand Mittel 
und Wege, ſeine Waren ſehr ſchnell los zu werden und 
verſchwand dann mit dem Erloͤs nach Kanada. 

Obgleich die Landwirtſchaft in Amerika die Grundlage 
fuͤr alles geſchaͤftliche Leben bildet und obwohl ich glaube, 
daß es fuͤr einen jungen Mann von groͤßtem Vorteile iſt, 
den landwirtſchaftlichen Betrieb aus eigener Erfahrung 
kennen zu lernen, ſo moͤchte ich doch nicht einen uͤbertriebenen 
Wert auf dieſen Punkt legen und vielleicht laͤcherlich er— 
ſcheinen. Dagegen lege ich auf folgenden Satz beſonderen 
Nachdruck: Suche eine klare und durchdringende Anſchau— 
ung von den Exiſtenzbedingungen jedes Kunden zu be— 
kommen; ob er in einer milchreichen, holzreichen, in einer 
Minen⸗, Induſtrie- oder Viehgegend lebt. Dies wird dir 
ein unabhaͤngiges und unparteiiſches Urteil uͤber ſeine 
Lage ermoͤglichen. 
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Die naͤchſte Eigenſchaft des erfolgreichen Kreditdezer— 
nenten iſt die praktiſche Vertrautheit mit der Buchfuͤhrung, 
und einer genauen Kenntnis des Handelsgeſetzbuches. 
Erſtere kann er ſich als Buchhalter eines Provinzgeſchaͤftes, 
einer Provinzbank oder in einer Handelsſchule aneignen. 
Obwohl ich die praktiſche Erfahrung in einem Comptoir 
fuͤr die beſte Vorbildung halte, ſo habe ich doch gegen 
die Handelsſchule kein Vorurteil, weil fuͤr einen guten 
Buchhalter immer ein gewiſſes Maß theoretiſcher Kennt— 
niſſe noͤtig iſt. Man kann 30 Jahre lang Poſten in ſeine 
Buͤcher eintragen, blind einer einmal eingeſchlagenen Rou— 
tine folgen, ohne doch die Grundprinzipien der Buch— 
fuͤhrung zu kennen. Deshalb iſt eine gute Kenntnis 
der Theorie der Buchfuͤhrung, geſtuͤtzt auf Erfahrung, 
die weitaus beſte Grundlage fuͤr einen tuͤchtigen Buch— 
halter. 

Ein weiterer Beſtandteil ſeiner Vorbildung, die ein 
junger Mann nie außer acht laſſen ſollte, iſt die Kenntnis 
des Handelsrechtes. Die Zeiten, in denen dieſe Kenntniſſe 
dringend noͤtig ſind, kommen gewoͤhnlich ganz ploͤtzlich 
und unerwartet. Es iſt dann vielleicht nicht Zeit genug, 
ſich mit einem Rechtskundigen zu beſprechen, es muß ſo— 
fort gehandelt werden. Wie kann nun ein junger Mann 
ſich mit dieſem Zweige des kaufmaͤnniſchen Lebens bekannt 
machen? Der Beſuch eines Kurſes uͤber Handelsrecht, 
den ein praktiſcher tuͤchtiger Rechtsanwalt haͤlt, iſt viel- 
leicht der bequemſte Weg, ſich eine gute Grundlage in 
der Kenntnis des Handelsgeſetzbuches zu verſchaffen. Solche 
Kurſe werden in Handelsſchulen oft abgehalten. 

Auch kann der junge Mann ſeine Abende mit dem Studium 
des Handelsrechtes zubringen, wenn er genuͤgend Energie 
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und Ausdauer beſitzt, dies auf eine ſyſtematiſche Weiſe 
zu tun. Wenn ein ſchwieriger Fall im taͤglichen Geſchaͤfts— 
leben vorkommt, ſo uͤberlege er ihn ſorgfaͤltig und lege 
ihn dann einem Sachverſtaͤndigen vor. Um ganz ſicher 
zu ſein, daß nichts uͤberſehen wird, nehme man von jedem 
Falle, uͤber den man im Zweifel iſt, eine klare und ge— 
naue Darſtellung der Sachlage auf. Es wird auch gut 
ſein, wenn man ſeine durch keine Hilfe unterſtuͤtzten Ur— 
teile niederſchreibt, bevor man ſich bei dem Rechtskundigen 
Rat holt. Dieſe uͤbung wird viel zur Bildung eines ge— 
ſunden Urteiles beitragen und auch die ganze Sachlage 
klarer vor Augen fuͤhren. Selbſtverſtaͤndlich ſollte auch 
das Urteil des Rechtskundigen niedergeſchrieben werden. 
Auf dieſe Weiſe wird er ſich uͤberzeugen koͤnnen, inwie— 
weit das Urteil ſeines Ratgebers ſich in der ſtrengen Pruͤ— 
fung des wirklichen Lebens bewaͤhrt. 

Die ganze Weisheit des Kreditdezernenten wird der 
junge Mann jedoch erſt kennen lernen, wenn er Zutritt 
in das Kreditcomptoir erhaͤlt. In den erſten Jahren 
ſeiner Taͤtigkeit in dieſer Stellung muß er ſeine zukuͤnf— 
tige Laufbahn begruͤnden, mag es biegen oder brechen. 
Es iſt eine harte Schule, die ihn tauglich machen ſoll, 
ſeine theoretiſchen Kenntniſſe unter dem Drucke der Ver— 
antwortlichkeit zu bewaͤhren. 


Das Briefſchreiben iſt ein Zweig kaufmaͤnniſcher Be— 
taͤtigung, dem im allgemeinen zu wenig Aufmerkſamkeit 
geſchenkt wird. Wie ſicher man auch Charaktere zu be— 
urteilen vermag, die Unfaͤhigkeit, gewandte Briefe zu 
ſchreiben, kann alles wieder verderben. In der Regel 
bedeutet jeder Brief, den der Kreditdezernent ſchreibt, die 
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Gewaͤhrung oder Verweigerung einer Bitte, eine Mahnung 
wegen ruͤckſtaͤndiger Zahlungen oder eine ernſte Vorſtellung; 
die fuͤr den Adreſſaten nicht ſehr angenehmen Briefe ſind 
fo ziemlich in der Mehrzahl. Deshalb muß er vor allem im- 
ſtande ſein, einem unangenehmen Briefe eine Form zu geben, 
welche nicht beleidigt und doch ihren Zweck erreicht. Hun⸗ 
derte ſind wohl imſtande, eine delikate Angelegenheit 
ſehr delikat von Angeſicht zu Angeſicht zu behandeln, aber 
verſagen voͤllig, wenn ſie die Sache brieflich erledigen 
ſollen; ſie verlieren die Leichtigkeit und Genauigkeit des 
Ausdruckes, faſſen ſich entweder ſo knapp, daß ihre Kunden 
ſie fuͤr kalt und bruͤsk halten, oder machen einen ſolchen 
Wortſchwall, daß der Provinzkaufmann aus der Menge 
von Worten eine gewiſſe Unentſchloſſenheit herauslieſt; 
gleichſam als ob man ſich ſcheue, eine Sache geradeheraus 
zu ſagen. Jeder junge Mann ſollte lernen, ein gewandter 
Briefſchreiber zu werden; er ſollte ſich ſeiner Aufgabe 
mit Energie und Geduld widmen und wiſſen, daß das 
erſtrebte Ziel wichtig iſt und die darauf verwendete Muͤhe 
ſich reichlich lohnt. Nach der Kunſt, auf eine verbindliche 
Art Nein zu ſagen, ſo daß der Empfaͤnger ſich nicht gekraͤnkt 
fuͤhlt und die Berechtigung der Verweigerung bereitwillig 
anerkennt, iſt ſonſt nirgendwo ſo beſtaͤndige Nachfrage, 
wie am Schreibtiſch des Kreditdezernenten. Dies gilt 
beſonders, wenn das Haus gezwungen iſt, den Kunden 
darauf aufmerkſam zu machen, daß ſein Kredit erſchoͤpft, 
daß er mit ſeinen Zahlungen im Ruͤckſtande iſt, daß 
die geſchaͤftlichen Beziehungen nicht ganz befriedigend 
ſind. Der Ton jedes Briefes ſollte fein und harmo— 
niſch auf die Kenntnis des Charakters des Kunden ab— 
geſtimmt ſein. 
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Jeder Brief muß ſeinem befonderen Zwecke angepaßt 
ſein, er ſoll den Vogel fangen, aber nicht umbringen; 
man ſoll ſtets im Auge behalten, daß der allgemeine Zweck 
des Briefſchreibens iſt, die Kunden des Hauſes in ſicheren 
Grenzen zu halten und ſie zu geſuͤnderen Geſchaͤftsmethoden 
zu erziehen, zu puͤnktlicheren Zahlungen zu veranlaſſen. 
Der Kreditdezernent, der ſeine Briefe ſo abfaßt, daß der 
Kunde ſeine Geſchaͤftsbeziehungen zu dem Hauſe nicht 
fortſetzen kann, ohne ſeine Selbſtachtung preiszugeben, iſt 
leider keine ganz unbekannte Spezies. 

Im allgemeinen iſt wohl der Eindruck des Kreditde— 
zernenten der eines außerordentlich geſchickten Mathe— 
matikers, eines Blitzrechners, wie man ſagt. Er ſoll 
die Theorie und Praxis des Rechnens gut und ſicher be— 
herrſchen, wird aber gewoͤhnlich mehr ſchaden als nuͤtzen, 
wenn er die Faͤhigkeiten eines mathematiſchen Genies 
zeigt. 

Die Gabe, Menſchen zu beurteilen, iſt die Haupteigen- 
ſchaft eines Kreditdezernenten. Ohne dieſes beſondere 
Geſchick wird er gar bald in ſeiner Laufbahn Schiffbruch 
leiden, wenn nicht gar das ganze Haus in Gefahr bringen. 
Manchmal ſcheint der Bericht uͤber einen vorausſichtlichen 
Kunden und alle Informationen, die er uͤber ihn von 
unparteiiſchen und zuverlaͤſſigen Leuten eingeholt hat, 
darauf hinzuzielen, daß der Betreffende den erbetenen 
Kredit verdient, und doch hat der Kreditdezernent das 
Gefuͤhl, als ob der Mann nicht das ſei, wofuͤr er ſich 
ausgibt und daß ſein Erſuchen um Kreditgewaͤhrung ab— 
geſchlagen werden muͤſſe. Das ſtellt den Kreditdezernenten 
vor eine ſchwierige und verwickelte Situation. Wenn er 
ſich zum erſten Male in einer ſolchen Lage befindet, mag 
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er ſich wohl fragen, welcher Fuͤhrer der ſicherere fei, 
die Intuition oder die Vernunft. 

Nach meiner eigenen Erfahrung moͤchte ich raten, der 
Intuition zu folgen; denn wenn man der Sache auf den 
Grund geht, ſo wird man finden, daß Intuition nur der 
Ausdruck einer Art Unterſtroͤmung der Verſtandestaͤtigkeit 
iſt. Ich kann mich eines aͤhnlichen Falles, wie ich ihn 
eben allgemein beſchrieben, entſinnen. Jemand aus einer 
groͤßeren Stadt eines weſtlichen Farmerſtaates kam zu 
mir und verlangte einen ziemlich hohen Kredit. Er be— 
hauptete 300 000 Mark Kapital zu haben, eine hohe 
Summe fuͤr die dortige Gegend. Durch einige Fragen, 
die er ſcheinbar ohne Zoͤgern und ohne Reſerve beant— 
wortete, erfuhr ich, daß ein großer Teil ſeines Vermoͤgens 
in Chicago angelegt ſei und zwar gegen doppelte Sicher— 
heit und 3—5 Prozent monatliche Zinſen. Er erzaͤhlte, 
einen wie hohen Kredit er in Chicago genieße und nannte 
auch ſeinen dortigen Geldvermittler. Der letztere beſtaͤtigte 
alle Behauptungen unſeres vorausſichtlichen Kunden und 
als ich ſeinen Namen vor dem Kreditdezernenten eines 
befreundeten Geſchaͤftes erwaͤhnte, machte dieſer die Be— 
merkung: Wir wuͤrden ihm bis 80000 Mark Kredit geben. 
Trotz dieſer kraͤftigen Verſicherungen ſagte ich: „Sie muͤſſen 
in bar zahlen, bevor wir irgendwelche Waren an Sie 
ſenden koͤnnen“. Kurz darauf brachten die Zeitungen 
ſenſationelle Beſchreibungen von dem ploͤtzlichen Ver— 
ſchwinden dieſes Nabobs aus der Provinz. Er hatte 
ſeine Waren unter den Selbſtkoſten verkauft und war 
dann gluͤcklich uͤber die Grenze nach Kanada entkommen. 

Wie ich ſchon angedeutet, geht der natuͤrliche Weg zum 
Comptoir des Kreditdezernenten durch die Kaſſe. Dort lernt 
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der junge Mann aus der Korreſpondenz die Namen der 
Kunden und woher ſie kommen. Ferner wird er, was 
noch wichtiger iſt, vertraut mit ihren Geſchaͤftsgewohn— 
heiten. Daß Smith aus Smithville fein Geld ſtets einige 
Tage zu ſpaͤt ſchickt oder daß Jones aus Jonesboro die 
Gewohnheit hat, die Hoͤchſtgrenze ſeines Kredites etwas 
zu uͤberſchreiten, wiſſen die Buchhalter in der Kaſſe aus 
dem taͤglichen Geſchaͤftsgange. Und das zu wiſſen, iſt fuͤr 
einen Kreditdezernenten nicht nur wertvoll, ſondern abſolut 
noͤtig. 


uͤber die Beziehungen der Angeſtellten im Kreditcomptoir 
zu dem Chef des Hauſes oder zu den leitenden Perſonen 
iſt wenig zu ſagen, da ſie zu ſehr von dem Charakter des 
Betreffenden abhaͤngen. Wenn er ein weitblickender, fort— 
ſchrittlicher, moderner Geſchaͤftsmann iſt, ſo wird er ſeinem 
Kreditcomptoir nur ganz allgemeine Direktiven geben und 
es ablehnen, im Einzelfalle ſeinen Rat zu erteilen, außer 
in Fallen von hoͤchſter Wichtigkeit. Ein folder Angeſtellter 
kann das Vertrauen und die Achtung ſeines Chefs nur 
dann gewinnen, wenn er ſeine Arbeit ſo gut macht, daß 
die Reſultate zu ſeinen Gunſten ſprechen. Ebenſo ſicher 
gibt es auch nur einen Weg zur Entwicklung des Ange— 
ſtellten: er muß auf Grund ſeiner eigenen Faͤhigkeiten, 
ſeines eigenen Urteiles handeln und raſch handeln. Jede 
andere Handlungsweiſe vernichtet das Selbſtgefuͤhl und 
die Unabhaͤngigkeit des Angeſtellten, der doch gerade das 
Ruͤckgrat des Hauſes fein ſollte. Haͤufig muß er einen 
ſcheinbar ſicheren „Fang“ opfern; er darf einem ver— 
heißungsvollen Kunden kein Konto eroͤffnen aus Furcht, 
daß daraus dem Hauſe Unheil erwachſen koͤnnte. Ein 
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Kreditdezernent braucht ſoviel Ruͤckgrat als er uͤberhaupt 
entwickeln kann, und dieſe Entwicklung 9 5 nicht ge⸗ 
hemmt werden. 

Es gibt auch noch einen anderen vortrefflichen Grund, 
warum ein Kreditdezernent einen feſten und unabhaͤngigen 
Standpunkt fuͤr ſein verantwortungsvolles Handeln ein— 
nehmen muß, ohne das Gefuͤhl, ſeinen Vorgeſetzten, außer 
in dringender Notwendigkeit, um Rat fragen zu muͤſſen: 
je folider und erwuͤnſchter der Kunde iſt, deſto empfind- 
licher iſt er gegen alles, was etwa wie Mißtrauen gegen 
ſeine finanzielle Lage ausſehen koͤnnte. Wir wollen ein- 
mal ſagen, ein ſolcher Kaufmann gehe in ein Engroshaus, 
deſſen Kreditdezernent nicht berechtigt iſt, einen ſelbſtaͤn— 
digen Schritt zu tun, ohne eine hoͤhere Autoritaͤt zu kon 
ſultieren. Er macht ſeinen Bericht, und aus allem geht 
das ſtolze Bewußtſein hervor, daß ſeine Verhaͤltniſſe uͤber 
jeden Zweifel erhaben ſind und er als einer der beſten 
Kunden des Hauſes bewillkommt werden wird. Er er— 
wartet dies auch; aber wenn der Angeſtellte ſich fuͤr einen 
Augenblick in das Privatcomptoir ſeines Chefs zuruͤckzieht, 
um ihn zu konſultieren, ſo legt der Kunde dieſe Ver— 
zoͤgerung ſogleich als ein Mißtrauensvotum gegen die 
dargelegte Sachlage aus. Vielleicht erinnert er ſich, daß 
er in dem Hauſe des Konkurrenten nicht noͤtig hatte, zu 
warten, daß deſſen Angeſtellter nicht erſt den Eigentuͤmer 
zu befragen brauchte, ſondern ohne weitere Fragen oder 
Aufſchub ſeinem Wunſche entſprach. 

Der Kreditdezernent ohne voͤllige Machtbefugnis hat 
keine beneidenswerte Stellung. Die damit verbundenen 
Schwierigkeiten werden aber noch verdoppelt, wenn er 
Gegnerſchaft aus einem Lager fuͤrchten muß, aus dem 
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er Unterſtuͤtzung erwartet. Ich ſpreche das Wort „Unter— 
ſtuͤtzung“ mit Uberlegung aus; denn der Kreditdezernent 
wird bald herausfinden, daß er zwiſchen der Verkaufs— 
abteilung und den Kapitalsintereſſen des Hauſes ſteht. 
Die Verkaͤufer haben das Beſtreben zu verkaufen und 
haben oft das Gefuͤhl, daß der Kreditdezernent allzu be— 
daͤchtig ſeines Amtes walte, daß er ihre Verkaͤufe be— 
ſchneide, die Kunden verſcheuche und infolgedeſſen die 
Gewinne kuͤrze. Andererſeits muß er ſich mit aller Kraft 
auch die andere Seite der Medaille vor Augen halten, 
daß naͤmlich ein Kunde mit hohem Kredit bankrott machen 
oder fluͤchtig werden kann. Es iſt eine delikate und ſchwie— 
rige Aufgabe, die Reibung zwiſchen den Verkaͤufern und 
Beſitzintereſſenten zu verringern, alle guten Kunden in 
den rechten Grenzen zu halten, mit freundlichen oder 
ernſten Worten die Saumſeligen anzutreiben, mit den 
puͤnktlichen Zahlern gleichen Schritt zu halten und die 
unerwuͤnſchten Kunden voͤllig auszuſcheiden. 
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X. SCHWIERIGKEITEN UND GEFAH- 
REN DES KREDITDEZERNENTEN 


Das erſte was der Kreditdezernent jeden Tag tun muß, 
wenn er fruͤh ins Comptoir kommt, iſt, ſich das Geſchaͤfts— 
thermometer des Hauſes anzuſehen. Es gibt keine beſſere 
Bezeichnung fuͤr die taͤglich eingehende Korreſpondenz. 
Wenn er den Haufen Briefe und Wechſel auf ſeinem 
Schreibtiſche durchgeſehen hat, ſo beſitzt er einen ebenſo 
klaren Überblick uͤber die allgemeine Geſchaͤftslage, als 
wenn er eine Informationsreiſe gemacht und eine große 
Zahl der hauptſaͤchlichſten Kunden beſucht haͤtte. Noch 
mehr; in dieſem Spiegel ſeiner Korreſpondenz erblickt er 
den Charakter und die gegenwaͤrtige Lage jedes einzelnen 
Kunden. 

Da iſt der kurze formelle Brief eines methodiſchen 
Mannes, deſſen Briefe nur Begleitſchreiben ſeiner Zah— 
lungsanweiſungen ſind; dieſe kann man ruhig annehmen, 
ſie ſind ganz in der Ordnung und das Fehlen jeglicher 
Klage dieſes Kunden iſt ein Zugeſtaͤndnis ſeiner Befrie— 
digung. Da iſt ein anderer, der nie eine Tratte ſchicken 
kann, ohne gleichzeitig irgend eine Klage beizufuͤgen. 
Wieder ein anderer hat die Friſt ein wenig uͤber— 
ſchritten und glaubt dieſe Verzoͤgerung durch Entſchul— 
digungen und Angaben irgendwelcher Gruͤnde wieder gut— 
zumachen. So koͤnnte ich die Aufzaͤhlung folder verſchie— 
denen Briefcharaktere bis ins Unendliche fortſetzen, aber 
ich habe ſchon von vornherein geſagt, daß die Geſchaͤfts— 
lage der einzelnen Kaufleute aus ihrer Korreſpondenz klar 
zu erſehen iſt. Der rechte Kreditdezernent lieſt zwiſchen 
den Zeilen ebenſo raſch, wie er jede Seite durchfliegt. 
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Nachdem er die Wechſelbriefe erledigt hat, geht er an 
die Beſtellungen. Zwiſchen den beiden Arten von Briefen 
iſt etwas wie ein beſtaͤndiger Kampf und der Kredit— 
dezernent muß bei ihrem Durchleſen genau im Auge be— 
halten, wie ſie ſich gegenſeitig ergaͤnzen. Mit der einen 
Hand gibt er ſozuſagen die Wechſel an den Kaſſierer 
weiter, mit der anderen die Beſtellungen an den Ver— 
kaͤufer. Die beiden halten ſich gegenſeitig die Wage; der 
Wechſel, den eine Poſt bringt, entſcheidet auch uͤber die 
gleichzeitig eingetroffene Beſtellung; ob die Waren abge— 
ſchickt werden ſollen oder nicht. 

Wenn ihm eine Beſtellung unterlaͤuft, bezuͤglich deren 
er irgendwie einen Zweifel hegt, ſo haͤlt er ſie zuruͤck und 
ſetzt nur unter die ganz einwandfreien ſein p. Fuͤr ge— 
woͤhnlich bekommt jede zweifelhafte Beſtellung mit einem 
Gummiſtempel folgenden Aufdruck: 

Schuldet wieviel? .... 

Faͤllig iſt wieviel? .... 

Hat insgeſamt gekauft flr? .... 
Oberſte Kreditgrenze? .... 

Zahlt wies. 

Ein Junge traͤgt dieſe Beſtellung in die Buchhalterei 
und aus dem Hauptbuche werden die Antworten ſofort in 
die Rubriken eingefuͤgt. Sagen wir einmal, die Ausfuͤl— 
lung iſt in folgender Weiſe erfolgt: 

Schuldet: 1500 Mark 
Faͤllig iſt: nichts 
Hat insgeſamt gekauft fuͤr: 20000 Mark 
Oberſte Kreditgrenze: 3000 Mark 
Zahlt: puͤnktlich. 
Dieſe Aufſtellung gibt ſofort einen klaren Überblick, das 
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p. wird daruntergeſetzt und die Beſtellung kommt fofort 
in die Verkaufsabteilung. Nehmen wir aber einmal an 
der Junge bringt folgende Aufſtellung zuruͤck: 

Schuldet: 18000 Mark 

Faͤllig iſt: 8600 Mark 

Hat im ganzen gekauft fuͤr: 22000 Mark 

Hoͤchſte Kreditgrenze: 18000 Mark 

Zahlt: langſam. 
Dann laͤßt ſich der Kreditdezernent die Auskunft uͤber dieſen 
Kunden bringen. Der Junge geht zu dem ungeheuren 
Regal, das die bis ins einzelne gehenden Auskuͤnfte uͤber 
die finanzielle Lage des betreffenden Kaufmannes enthaͤlt. 
Auch der Buchhalter wird gerufen, um Auskunft zu er— 
teilen uͤber die faͤlligen 8600 Mark. Dann wird ein Brief 
an den Kunden diktiert, in welchem dieſer auf die faͤllige 
Summe aufmerkſam gemacht und ihm der Entſchluß des 
Kreditdezernenten uͤber ſeine letzte Beſtellung mitgeteilt 
wird. Der Ton des Briefes ſollte die Stellung des Hauſes 
dieſem Kunden gegenuͤber genau zum Ausdrucke bringen; 
das Maß der Nachſicht, die man ihm angedeihen laͤßt, 
der ernſten Mahnung, die man ihm erteilt, ſollte abgeſtuft 
werden nach der Groͤße und Schwere der nicht einge— 
haltenen Verpflichtungen. Eine Abſchrift des Briefes er— 
haͤlt der Sekretaͤr mit dem Auftrage, die Angelegenheit, 
ſagen wir in fuͤnf Tagen, weiter zu verfolgen. Dieſer 
traͤgt den Namen des betreffenden Kunden in ſeinem 
Kalender auf den bewußten Tag ein und legt die Kopie 
in ſeinen Briefordner. Nach fuͤnf Tagen findet er den 
Namen in ſeinem Kalender und der Brief wird aus der 
Mappe genommen. Dann wird vom Buchhalter ein neuer 
Bericht eingeholt und auch der Kaſſierer zu Rate gezogen, 
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weil die heutige Poſt ſchon das Geld von dem ſaum— 
ſeligen Kunden gebracht haben kann. Darauf entſcheidet 
der Kreditdezernent, was zu tun iſt, und die unternommenen 
Schritte muͤſſen der jeweiligen Situation genau angepaßt 
werden. In neunundneunzig Faͤllen von hundert genau 
zu wiſſen, was richtig iſt und ſeinen Zweck erreicht, das 
nennt man einen Kreditdezernenten. 

Waͤhrend er zweifelhafte Beſtellungen nachpruͤft, ſeine 
Anordnungen daruͤber trifft und noch die uͤbrige Korre— 
ſpondenz durchgeht, wird er beſtaͤndig unterbrochen durch 
Kaufleute, die in ſeinem Hauſe ein Konto eroͤffnet und 
einen moͤglichſt großen Kredit haben moͤchten. Naturlich 
fuͤrchten fie die Gewiſſensdurchforſchung; denn die moder— 
nen Kreditcomptoire arbeiten mit fo genauen wiſſenſchaft— 
lichen und durchdringenden Methoden, daß in der Regel 
die Vorunterſuchung ſchon ans Licht bringt, wo ſich in 
der geſchaͤftlichen Lage des Kunden eine ſchwache Stelle 
befindet, oder wo der Bericht eine Luͤcke hat. Gleichzeitig 
muß der Kreditdezernent eine ſehr diplomatiſche Haltung 
an den Tag legen: jeder Kreditſucher muß als erwuͤnſchter 
Kunde betrachtet werden, ſolange nicht das Gegenteil 
erwieſen iſt. Auch muß er wohl acht geben, den Kredit— 
ſucher nicht zu kraͤnken, wenn er deſſen Geſchaͤftslage 
nach einer ſchwachen Stelle durchſucht. Es iſt ganz gleich— 
guͤltig, wie groß oder wie dringend die Korreſpondenz iſt, 
die auf Erledigung wartet, der Kreditdezernent muß alles 
anhoͤren, was der Beſucher zu ſagen hat; er muß gedul— 
dig und hoͤflich ſein, ſich zu helfen wiſſen und wenn er 
klug iſt, eher beſtrebt ſein, den Beſuch auszudehnen als 
abzukuͤrzen. 

Selbſtverſtaͤndlich hat der Kunde das Gefuͤhl, daß die 
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Zuſammenkunft fir ihn aͤußerſt wichtig iſt und moͤchte 
Zeit genug haben, ſeine Lage in moͤglichſt guͤnſtigem Lichte 
zu zeigen, dem Kreditdezernenten eine moͤglichſt guͤnſtige 
Meinung uͤber ſein Geſchaͤft beizubringen. Wenn ihm 
auch nur der geringſte Verdacht aufſteigt, ſeine Erzaͤhlung 
langweile den anderen, ſo wird er ſofort denken, daß man 
ſein Geſchaͤft nicht genuͤgend ſchaͤtze. Nichts gibt dem 
Kunden ein ſolches Gefuͤhl der Befriedigung und Freund— 
ſchaft gegen das Haus, als das Bewußtſein, daß der 
Kreditdezernent jedem ſeiner Worte mit Intereſſe zuhoͤrt. 

Noch aus einem anderen Grunde muß dem vorausſicht— 
lichen Kunden moͤglichſt viel Zeit zur Klarlegung ſeiner 
Verhaͤltniſſe vor dem Kreditdezernenten zur Verfuͤgung 
geſtellt werden. Viele nicht an die Raſchheit und Schnei— 
digkeit eines modernen großſtaͤdtiſchen Geſchaͤftshauſes ge- 
woͤhnte Leute ſind nicht faͤhig, etwas Wichtiges zu er— 
zaͤhlen, bevor ſie nicht ein einleitendes Geſpraͤch abge— 
wickelt haben. Sie koͤnnen nicht mit der Tuͤr ins Haus 
fallen und werden erſt allmaͤhlich warm. Oft iſt es nur 
Verlegenheit, manchmal auch nur Gewohnheit, ihre Ge— 
ſchaͤfte etwas langſam abzuwickeln. Jedenfalls findet der 
Kreditdezernent ſehr haͤufig, daß er die fuͤr ihn wertvoll— 
ſten Auskuͤnfte aus dem Provinzkaufmanne erſt heraus— 
holen kann, nachdem dieſer ſich an ſeine neue Umgebung 
gewoͤhnt und von der Ernte in ſeiner Heimat geſprochen 
hat, von den Verhaͤltniſſen in ſeiner Stadt, von ſeiner 
Familie, als einer Art foͤrmlicher Einleitung zu dem in 
Frage ſtehenden ernſteren Geſpraͤch. Nach Beendigung 
dieſes letzteren ſollte ſich der Kreditdezernent ſchon eine 
ziemlich gute Vorſtellung von dem Manne ſelbſt und ſeiner 
Umgebung gemacht haben. Sehr oft wird eine ganz zu— 
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fallige Bemerkung des nach feiner Ausſprache nunmehr 
ſich voͤllig zu Hauſe fuͤhlenden Kaufmannes gerade jener 
ſpringende Punkt der Auskunftseinholung ſein, der uͤber 
das Reſultat der ganzen Unterredung entſcheidet. 

Gerade hier moͤchte ich einen zunaͤchſt geringfuͤgig er— 
ſcheinenden Umſtand betonen. Der Kreditſuchende muß 
zuerſt gefragt werden, woher er ſtammt und wo er gegen— 
waͤrtig ſeinen Aufenthalt hat. Antwortet er in allge— 
meinen Wendungen, ſo beſtehe man darauf, alles Ge— 
wuͤnſchte genau zu erfahren. Die Abneigung eines Kunden, 
ſich in dieſem Punkte klar auszudruͤcken, iſt ein genuͤgen— 
der Grund zum Argwohn. Gibt er andererſeits als ſeine 
alte Heimat einen Ort an, zu dem der Kreditdezernent 
in perſoͤnlichen Beziehungen ſteht, ſo iſt ſchon ein gutes 
Band gefunden, das beide verknuͤpft. 

Einmal kam ein Skandinavier in mein Comptoir und 
bat um Eroͤffnung eines Kontos. Waͤhrend unſeres Ge— 
ſpraͤches fragte ich ihn, woher er komme, und er nannte ein 
kleines Provinzſtaͤdtchen in Schweden. „Was“, ſagte ich, 
„ich habe einen der ſchoͤnſten Winter meines Lebens in 
dieſem eigenartigen alten Staͤdtchen zugebracht!“ Dieſe 
Bemerkung brachte mir den Mann naͤher, als es lang— 
jaͤhrige Geſchaͤftsbeziehungen haͤtten tun koͤnnen. Er war 
erfreut, daß mir die Pfade ſeiner Kinderjahre vertraut 
waren. 

Haͤufig wird der Beſucher eine Stadt nennen, in der 
der Kreditdezernent perſoͤnliche Bekanntſchaften hat, viel— 
leicht den Bankier, den Rechtsanwalt oder den Stations— 
vorſteher kennt, und es iſt entſchieden von Vorteil, den 
Kunden wiſſen zu laſſen, daß er mit Leuten jener Stadt 
jederzeit in Beruͤhrung kommen kann. Die Folge davon 
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ift dann, daß der Kaufmann ſich, wie man fagt, befonders 
zuſammennimmt, oder daß er das behagliche Gefuͤhl hat, 
man ſtehe zu ſeiner Stadt in naͤheren Beziehungen als 
zu einer anderen. Alle dieſe Kleinigkeiten ſind wichtiger 
als man glaubt, und ein guter Kreditdezernent ſollte keine 
von ihnen außer acht laſſen. Jede Einzelheit der Aus— 
kunft, die zu einer klareren Vorſtellung von dem Wohn⸗ 
orte des Kunden beitraͤgt, von der natuͤrlichen Beſchaffen⸗ 
heit jener Gegend, den dortigen Ernten, Induſtriezweigen 
und ſonſtigen Erwerbsmoͤglichkeiten, muß im Auge be— 
halten werden. Oft wird der Kaufmann auch ein Wort 
fallen laſſen uͤber ſeine Familienangelegenheiten, die einen 
unmittelbar wirkſamen Einfluß auf den Stand ſeiner Bez 
ziehungen zu dem Engroshauſe haben koͤnnen. Hat er 
eine kraͤnkliche Frau oder Kind, hat er einen ungeratenen 
Sohn oder einen ſehr großen Haushalt, ſo iſt es ganz 
ſelbſtverſtaͤndlich, daß die Laſten ſeiner Privatausgaben 
ſehr ſchwer ſind und einen Einfluß auf ſeine geſchaͤftlichen 
Erfolge haben koͤnnen. Wenn auch vielleicht ſein Geſchaͤft 
nicht unmittelbar geſchaͤdigt wird durch ſolche Privat- 
ausgaben, ſo moͤgen doch Sorge und Kummer ſo auf ſein 
Gemuͤt und Energie druͤcken, daß ſie ſeine Lebenskraft 
aufſaugen und ihn mutlos oder ſogar gegen ſein Geſchaͤft 
gleichguͤltig machen. 

Doch kommen wir zuruͤck auf die gewoͤhnliche Tages— 
ordnung im Kreditcomptoir, nachdem der Beſucher alle 
Fragen beantwortet und ſich entfernt hat. Durch die 
Effektuierung der Beſtellung iſt jedoch die Taͤtigkeit des 
Kreditdezernenten noch nicht beendet. Er muß vielmehr 
bei jeder einzelnen geſchaͤftlichen Transaktion das erſte 
und letzte Wort ſprechen, und noch zuletzt liegt ein Hau- 
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fen von Frachtbriefen vor ihm, auf deren jeden er fein 
flat ſetzen muß, bevor die Waren aus dem Hauſe kommen 
und verfrachtet werden koͤnnen. 

Das iſt eine kluge und notwendige Vorſicht, da ſeit 
Aufgabe der Beſtellung irgend ein Wechſel der Verhaͤlt— 
niſſe eingetreten ſein koͤnnte. Vielleicht hat ein Reiſender 
telegraphiert, daß er zufaͤllig auf der Tour gehoͤrt habe, 
der Kaufmann ſtehe „wackelig“, oder ein Konkurrenzhaus 
habe Verdacht geſchoͤpft und fuͤrchte, daß der betreffende 
Kaufmann jeden Augenblick ſeine Bude zumachen koͤnne. 
Oder ein befreundeter Bankier oder Rechtsanwalt oder 
Stationsvorſteher in der Stadt des Kunden hat einen 
leiſen Wink gegeben, daß auf die eine oder andere Weiſe 
von dem betreffenden Kunden Gefahr drohe. Es gibt 
Hunderte von eintretenden Noͤglichkeiten, infolge deren es 
angebracht erſcheinen mag, die Verfrachtung zu ſiſtieren, 
bis die Sache ſich geklaͤrt hat. In einem großen Hauſe 
iſt dieſe Arbeit ſehr druͤckend und muͤhſelig; ich habe ein— 
mal an einem Tage perſoͤnlich 1700 ſolcher Frachtbriefe 
gepruͤft und geſtempelt, neben der uͤbrigen Tagesarbeit. 

Einen nicht geringeren Zeitaufwand erfordern die Be— 
antwortungen von Anfragen durch andere Geſchaͤftshaͤuſer 
und die eigenen Anfragen an jene. Es iſt aber im allge— 
meinen nicht uͤblich, daß Konkurrenten Informationen aus— 
tauſchen, gewoͤhnlich geſchieht dies nur zwiſchen Haͤuſern, 
welche verſchiedene Artikel fuͤhren. Das Engroshaus fuͤr 
Schuhe und dasjenige fuͤr Schnittwaren in einer Gegend 
haben gewoͤhnlich dieſelben Kunden. 

John Smith aus Clinton in Sowa hat dort eine „Hand- 
lung“ und moͤchte ein Konto bei einem Engroshauſe fuͤr 
Schuhwaren eroͤffnen. Deſſen Kreditdezernent ſchickt nach 
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dem Kurzwarenengroshauſe um die Ecke um Auskunft 
und die Antwort lautet: Er iſt gut bis 12000 Mark. Eine 
Stunde ſpaͤter muß dieſes Haus vielleicht die Hoͤflichkeit 
erwidern. Selten liegt die Verſuchung nahe, irrefuͤhrende 
Informationen zu geben, da ja die Haͤuſer ſich gegenſeitig 
keine Konkurrenz machen; aber vielleicht iſt es doch gut, 
wenn ſich das eine Kreditcomptoir nicht ganz auf das 
andere verlaͤßt. Das Maß des Vertrauens muß von dem 
Vertrauen auf die Ehrlichkeit und den Scharfſinn des 
Nachbars abhaͤngen. 

Es kann kaum von geſunder Geſchaͤftspraxis zeugen, 
wenn zwei Haͤuſer derſelben Branche gegenſeitig die Aus— 
kuͤnfte uͤber Kunden austauſchen. Auch wenn beide in 
gutem Glauben handeln, ſo wuͤrden doch fruͤher oder 
ſpaͤter Enttaͤuſchungen und Verwickelungen entſtehen, die 
dieſes Vertrauen zerſtoͤren und den Eindruck erwecken 
koͤnnten, es liege eine wohluͤberlegte Verletzung von Treu 
und Glauben vor. Sicherlich iſt in ſolchen Faͤllen auch 
eine ſtarke Verſuchung vorhanden, die Auskunfterteilung 
ſo zu manipulieren, daß man die zweifelhaften Kunden 
ſeinem Konkurrenten zuſchanzt und die ſicheren fuͤr ſich behaͤlt. 


Einer der alltaͤglichſten und verhaͤngnisvollſten Gruͤnde 
der Mißerfolge im Kreditcomptoir iſt der, daß man es 
ſchon beim Beginn der Geſchaͤftsverbindung an der gruͤnd— 
lichen Pruͤfung des Antragſtellers hat fehlen laſſen. Man 
iſt nicht immer geneigt, jedem einzelnen Falle ein ge— 
nuͤgendes Maß von Zeit und Aufmerkſamkeit zu ſchenken. 
Oft iſt man zu ſchnell bei der Hand, uͤber die Bedingungen 
des Kredits fuͤr einen Kunden zu entſcheiden. Hat jemand 
einmal beſtimmte Kreditbedingungen zugeſichert erhalten, 
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fo kann man fie nicht mehr beſchneiden ohne Gefahr zu 
laufen, den Kunden ernſtlich zu beleidigen. Der Kredit— 
dezernent kennt dieſe Gefahr und wird eher Zeit und 
Geduld darauf verwenden, ſeinem Kunden beſſere Ge— 
ſchaͤftsmethoden beizubringen als ſeine Kreditgrenzen her— 
unterzuſetzen. Ganze Stunden verwendet er oft dazu, 
ſeinem Kunden eine ausſichtsreichere und geſuͤndere Ge— 
ſchaͤftsfuͤhrung anbahnen zu helfen. Hier zeigt es ſich, ob 
er Talent beſitzt einen Rat zu erteilen oder nicht; wenn 
er aber ſelbſt einmal landwirtſchaftlich taͤtig oder in 
einem Provinzgeſchaͤfte in Stellung geweſen iſt, ſo wird 
man ſeinen Rat gern befolgen, weil er perſoͤnlicher prak— 
tiſcher Erfahrung entſpringt. 

Einen guten Teil ſolcher Kundenerziehung kann man 
ſich ſparen, wenn man gleich von Anfang an den Kre— 
dit auf eine geſunde und ſolide Baſis aufbaut. Der 
Kreditdezernent mag alle erforderliche Auskunft uͤber einen 
Kunden erhalten; wenn er nicht verſtaͤndig handelt und 
unfaͤhig iſt, die einzelnen Tatſachen zu deuten, ſo wird 
er doch keinen Erfolg haben. Es iſt ein ſehr gewoͤhn— 
licher und naheliegender Fehler, den Dingen nicht ge— 
nuͤgend auf den Grund zu gehen und die ſchwachen Stellen 
nicht zu bemerken, beſonders wenn es ſich um einen 
langjaͤhrigen und vertrauenswuͤrdigen Kunden handelt. 

Ich kann dieſen Punkt beleuchten durch einen Vorfall 
aus meiner eigenen Erfahrung, der mir erſt kuͤrzlich be— 
gegnet iſt. Ende 1899 erhielt ich von einem Kunden 
einen Bericht uͤber ſeine Lage, wie wir ihn in der Regel 
von unſeren Kunden verlangen. Sein Grund und Boden 
hatte nach ſeinem Ausweiſe einen Wert von 44000 Mark, 
ſein Barvermoͤgen betrug 20000, er hatte fuͤr 10000 Mark 
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Warenbeſtand an Wolle und war ſchuldenfrei, mit anderen 
Worten, er hatte ein Nettovermoͤgen von 74000 Mark. 
Seine uͤbrigen Verhaͤltniſſe waren ebenfalls vorzuͤglich 
und wir geſtanden ihm daher einen hohen Kredit zu. 
Vor ein paar Monaten nun bat er um Verlaͤngerung der 
Zahlungsfriſt eines ziemlich hohen Betrages. Ich ver— 
gewiſſerte mich, ob ſein Grund und Boden noch den— 
ſelben Wert habe als bei Eroͤffnung des Kontos und 
bat ihn um einen genauen Bericht uͤber ſeinen Geſchaͤfts— 
ſtand. Dadurch zeigte er ſich ernſtlich beleidigt, brachte 
das faͤllige Geld zuſammen und beglich ſein Konto, aber 
beſchraͤnkte ſich darauf, in ſeinem Berichte anzugeben, 
daß er einen Warenbeſtand im Werte von 80000 Mark 
habe, der nach dem Berichte unſeres Verkaͤufers in 
gutem Zuſtande ſei. Meine Antwort lautete: „Die in 
Ihrem letzten Briefe erwaͤhnte Tatſache laͤßt uns noch 
dringender um einen umfaſſenden Bericht bitten; denn es 
ſcheint daraus hervorzugehen, daß Sie fuͤr einen großen 
Teil Ihres Warenbeſtandes noch den Betrag ſchulden.“ 
Alles ſah plauſibel aus und konnte einen unbedachtſamen 
Kreditdezernenten in Verſuchung bringen, die Dinge ein— 
fach anzunehmen, ohne ſie genau zu pruͤfen. Die Tat— 
ſache, daß der betreffende das Geld zuſammenbringen 
konnte, um uns zu befriedigen, bewies nur, daß er einen 
anderen von der Soliditaͤt ſeines Geſchaͤftes hatte uͤber— 
zeugen koͤnnen. Als der Mann aber bald darauf Bankrott 
machte, zeigte ſich die Richtigkeit meiner Diagnoſe und 
Handlungsweiſe. 

Das vorſtehend Geſagte koͤnnte den Anſchein erwecken, 
als ob die Stellung des Kreditdezernenten der des Ver— 
kaͤufers feindlich gegenuͤberſtehe. Die Tendenz dazu liegt 
130 


allerdings vor, aber trotzdem muͤſſen die Intereſſen des 
Verkaͤufers immer im Auge behalten werden. Ich per— 
ſoͤnlich glaube, daß im allgemeinen der Kreditdezernent 
eher zu wenig als zu viel Furcht hat, einen guten Kunden 
zu verlieren. Gewiß kann ein ſteifer, willkuͤrlich handeln— 
der und unnachgibiger Kreditdezernent der Verkaufs— 
abteilung leicht jede Initiative nehmen und in dem Ver— 
kaͤufer das Gefuͤhl erwecken, daß es ſich kaum lohne, ſich 
beſonders um einen neuen Kunden zu bemuͤhen, weil 
er wahrſcheinlich am Kredittiſche doch nicht beſtehen 
werde. Ein vernuͤnftiger Konſervativismus kann ſehr 
wohl mit fortſchrittlichem Geiſte Hand in Hand gehen 
und weigert ſich auch nicht, ein gewiſſes Riſiko auf ſich 
zu nehmen. Wenn ſolch maßvoller Geiſt in einem Kredit— 
comptoir herrſcht, werden die Verkaͤufer ſchließlich ſeine 
Berechtigung anerkennen und ſich wenig oder gar nicht 
daruͤber beklagen; nur wenn das Gebaren des Kredit— 
dezernenten vom Standpunkte des Verkaͤufers aus nach 
Chikane riecht und den Anſchein erweckt, als ſuche er 
alle Kunden von ſeinem Hauſe zu verſcheuchen, anſtatt 
nur die wenig zuverlaͤſſigen auszuſcheiden, werden die 
Verkaͤufer entmutigt und richten ihren ganzen Unmut 
gegen die Kreditabteilung. 

Wahrſcheinlich fraͤgt ſich jeder junge Mann, der eine 
verantwortliche Stelle im Kreditcomptoir erhaͤlt: „Wel— 
cher Art von Betruͤgerei werde ich zum Opfer fallen?“ 
Die gewoͤhnlichſte Art und Weiſe, wie man einen Kredit— 
dezernenten einzuſeifen verſucht, iſt die, gleichzeitig mehrere 
Staͤdte zu demſelben Zweck mit Hilfe derſelben Vermoͤgens— 
unterlage zu bearbeiten. Nehmen wir einmal an, der 
Kaufmann, der einen ſolchen Fiſchzug machen will, wohnt 
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in einer kleinen Stadt von Illinois am Miſſiſſippi. Er 
kommt nach Chicago und ſagt, er moͤchte alle ſeine Waren 
hier einkaufen, weil er ſie hier zu beſſeren Preiſen be— 
kommt. Nach ſeinem Ausweiſe hat er 16000 Mark in 
einer Provinzbank. Da er nur einen Kredit von 12000 Mark 
auf 60 Tage wuͤnſcht, ſcheint alles in Ordnung zu ſein, 
beſonders, da die Bank ſeine Angaben bezuͤglich des Bank— 
kontos beſtaͤtigt. Er erhaͤlt nun den Kredit, wiederholt 
aber dasſelbe Manoͤver noch in zwei oder drei anderen 
von ſeinem Orte nicht allzu fernen Staͤdten. Nach ſeiner 
Heimkehr verkauft er dann nach ſenſationeller Reklame 
ſeine ſo erhaltenen Warenbeſtaͤnde und brennt mit dem 
Gelde durch. Solche Tricks ſind im Anfange eines Ge— 
ſchaͤftsbetriebes am gewoͤhnlichſten. 

Ein Gegenmittel gegen derartige Manipulationen iſt, 
jedem Kunden auf den Ferſen zu bleiben. Scheint der 
Kunde einen großen Warenbeſtand aufhaͤufen zu wollen, 
auf beſondere Tricks auszugehen, um große Warenmengen 
in kurzer Zeit verkaufen zu koͤnnen, legt er wenig Gewicht 
auf Preiſe, dann iſt es gut, die Zuͤgel ſtraff anzuziehen 
und ſeine Wachſamkeit zu verdoppeln. Hier ſpielt die 
Faͤhigkeit eines Mannes, die Ehrlichkeit eines anderen 
nach ſeinem Ausſehen und Benehmen zu beurteilen, eine 
große Rolle. Im Beſitze eines ſolchen Inſtinktes, geſtuͤtzt 
auf Geſchicklichkeit im Fragen und die Faͤhigkeit, Tat— 
ſachen zu deuten, darf der Kreditdezernent hoffen, irgend— 
welchen ernſtlichen Erfahrungen mit ſolchen Ehrenmaͤnnern 
aus dem Wege zu gehen. 

Ein beglichenes Konto iſt die beſte Rechtfertigung eines 
eroͤffneten. Oder mit anderen Worten: muß erſt ein Betrag 
gewaltſam eingetrieben werden, fo hat man bei der Eroͤff— 
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nung des Kontos feinen erſten Fehler gemacht. Doch kommt 
jeder noch ſo geſchickte Kreditdezernent einmal in die Lage, 
Fehler wieder gut machen zu muͤſſen; er ſollte ſie aber 
trotzdem immer als Fehler betrachten und ihren Urſprung 
ſorgfaͤltig pruͤfen mit der Abſicht, hinter das Geheimnis 
des Urteilsfehlers zu kommen, um daraus fuͤr die Zukunft 
eine Lehre zu ziehen und ſo weitere aͤhnliche Vorfaͤlle zu 
vermeiden. 

Wenn er beſtaͤndig und mit feinem Empfinden die 
Konten ſeines Hauſes nachpruͤft, in enger Beruͤhrung mit 
allem bleibt, was ſeine Kunden angeht und auf ihr Ge— 
ſchaͤft Einfluß hat, ſo wird er gewoͤhnlich imſtande ſein, 
die auf ein Schwanken der Verhaͤltniſſe bei einem ſeiner 
Kunden hindeutenden Symptome wahrzunehmen. Dann 
iſt die Zeit gekommen, ſeine Faͤhigkeit als Briefſchreiber 
und Menſchenkenner in Aktion treten zu laſſen. Jeder 
beſondere Fall verlangt ſeine beſondere Behandlung und 
die beſten Reſultate ſind immer die Folge der Beobachtung 
ſorgfaͤltig aufgeſtellter Regeln. 

Die Haltung des Kreditdezernenten ſollte immer un— 
abhaͤngig ſein von den finanziellen Verhaͤltniſſen ſeines 
Hauſes. Mit anderen Worten, jeder Kunde ſoll nach fol— 
gender Regel behandelt werden: Iſt eine Zahlung faͤllig, 
ſo hat ſie zu erfolgen, ganz gleichguͤltig, ob das Haus 
das Geld noͤtig hat oder nicht. Dieſe Seite des Problems 
iſt uͤber jede Diskuſſion erhaben. In dem Augenblicke, 
wo das Geld faͤllig iſt, gehoͤrt es dem Hauſe und nicht 
dem Kunden, und jede Prolongierung oder Modifikation 
der Zahlungsbedingungen ſollte vom Kunden ſowohl wie 
vom Hauſe als eine beſondere Verguͤnſtigung betrachtet 
werden, als ein Gefallen, nicht als eine Pflicht. 
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Die Art und Weiſe, wie ein Kunde ſeine Zahlungen 
macht, kennzeichnet ſeine Stellung in der Geſchaͤftswelt. 
Wenn er nicht fuͤr ſich ſelbſt denkt, ſondern ſich darauf 
verlaͤßt, vom Kreditdezernenten an die faͤllige Zahlung er- 
innert zu werden, dann muß er ſich die wenig ſchmeichel— 
hafte Einreihung unter die „langſamen Zahler“ gefallen 
laſſen. Andererſeits darf er, wenn er aus ſich ſelbſt handelt 
und ein paar Tage vor dem Termin das Geld ſchickt, ganz 
ſicher ſein, daß er unter den prompten Zahlern rangiert. 
Damit iſt aber nicht geſagt, daß er ſtets die volle Summe 
ſchicken muß und nie eine Teilzahlung machen oder um 
Stundung bitten darf. Ganz im Gegenteil darf er in 
Ausnahmefaͤllen eine ſolche Bitte ſtellen, ohne Gefahr zu 
laufen, nunmehr als langſamer Zahler zu gelten. Der 
Kaufmann aus der Provinz bedenkt felten, daß eine puͤnkt—⸗ 
liche Teilzahlung denſelben Zweck erfuͤllt wie die Sendung 
der ganzen Summe; feine moraliſche wie finanzielle Lei⸗ 
ſtungsfaͤhigkeit bleibt deshalb immer noch intakt. Wenn 
er zur rechten Zeit einen Teil der faͤlligen Summe ſchickt 
mit einer kurzen aber offenen Darlegung der Gruͤnde, die 
ihn außerſtand ſetzen, die volle Summe zu ſchicken, fo 
wird ſein guter Wille anerkannt werden und ein Beweis 
ſeiner Soliditaͤt ſein. 

Eine Korreſpondenz mit Kunden, die keinen ſo großen 
Wert auf Promptheit legen, iſt eine ſehr heikle Sache 
und muß mit beſonderem Scharfſinn und Beurteilungs— 
vermoͤgen behandelt werden; in ſolchem Falle muß der 
Nachdruck in erſter Linie darauf gelegt werden, den Kunz 
den von der notwendigen Regelung ſeiner Verbindlichkeiten 
zu uͤberzeugen. 

Es gibt eine ziemlich große Zahl von Kunden, die mit 
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Recht fir „gut“ gelten, aber fie muͤſſen vom Hauſe immer 
erſt einen Stoß bekommen; viele unter dieſen erwarten 
ſogar regelmaͤßig, daß man erſt auf ſie einen Wechſel zieht 
und kommen dann ihren Verpflichtungen prompt nach. In 
ſolchen Faͤllen muß aber das Haus ſich huͤten, die Wechſel— 
ſummen zu hoch anzuſetzen, damit der Kunde den Wechſel 
zur rechten Zeit prompt einloͤſen kann. Es erfordert lange 
Übung und geſundes Urteilsvermoͤgen des Kreditdezernenten, 
Hoͤhe und Haͤufigkeit des Wechſels abzuſchaͤtzen, um die 
Zahlungsfaͤhigkeit des Kunden in jedem einzelnen Falle 
nicht zu uͤberſpannen. Eine allgemeine Regel aber darf 
fuͤr die Behandlung langſamer Kunden aufgeſtellt werden: 
Iſt ein Kunde als gut und zahlungsfaͤhig bekannt, ſo laſſe 
man ihn ruhig haͤufige Teilzahlungen machen, ganz gleich, 
wie klein oder groß ſie ſind, aber ſelbſtverſtaͤndlich duͤrfen 
ſie nicht unter ein gewiſſes Minimum gehen. 

Bevor wir das Thema Korreſpondenz und ihren Zu— 
ſammenhang mit einem geſunden Kredit verlaſſen, moͤge 
ein Wort erlaubt ſein uͤber das Abſchicken der Tratten. 
In dem Hauſe Marſhall Field & Cie.) iſt es Regel, alle 
Wechſel ſo abzuſchicken, daß jeder ein paar Tage vor 
dem Verfalltermin an ſeinem Beſtimmungsort eintrifft; 
das iſt fuͤr den Kunden am vorteilhafteſten. Deshalb 
muͤſſen die Poſtverbindungen genau ſtudiert werden, damit 
man ſtets weiß, wieviel Zeit ein Brief nach irgend einer 
Stadt Amerikas, Europas oder eines anderen Landes 
braucht. Wenn die Provinzkaufleute dieſe Regel immer 
befolgten, wuͤrde ſich die Arbeitslaſt des Kreditcomptoirs 
auf ein Minimum reduzieren; denn es iſt jetzt allgemein 
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uͤblich, daß alle Kaufleute, auch die beſtrenommierten, ihren 
Wechſel erſt am Faͤlligkeitstage einloͤſen, anſtatt eine ge- 
nuͤgende Zeit vorher, damit die Summe am Verfalltermin 
ſchon am Beſtimmungsorte eintreffen kann. Es entſtehen 
ſonſt Meinungsverſchiedenheiten uͤber den Diskont und 
das hat mancherlei Verdrießlichkeiten fuͤr alle Beteiligten 
im Gefolge. 

Wenn der Kunde trotz freundlichen, eindringlichen und 
geſchickten brieflichen Zuredens nicht antwortet, ſo muß 
der Kreditdezernent einen vertrauenswuͤrdigen Stellvertreter 
nach dem Wohnorte des Kunden ſchicken, der nachzu— 
forſchen hat, wo es fehlt. Dieſe Miſſion iſt außer— 
ordentlich wichtig und wird zumeiſt in die Haͤnde eines 
juͤngeren Angeſtellten im Kreditcomptoir gelegt, um ihm 
Gelegenheit zu geben, ſich die Sporen zu verdienen. Be— 
vor er abreiſt, muß er alle Einzelheiten im Kopfe haben, 
die irgendwie ein Licht auf die Beziehungen des Kunden 
zu ſeinem Hauſe werfen koͤnnen. Seine Nachforſchungen 
beginnen mit dem Berichte und allen Dokumenten, auf 
Grund deren dem Kunden der Kredit eroͤffnet wurde, ſo— 
wie mit der Kenntnis der nachfolgenden Korreſpondenz, 
die ihn uͤber den Charakter des Kunden und den Zuſtand 
ſeines Geſchaͤftes aufklaͤren kann. 

Der ausziehende Emiſſaͤr muß ſich aus dem Comptoir 
Auszuͤge mitnehmen, welche ihm ermoͤglichen, ſchriftliche 
Beweiſe auf alle irgend wie in Betracht kommenden Fragen 
abzugeben. Am Beſtimmungsorte angelangt, muß er ſich 
zunaͤchſt in der Stadt umſehen, um feſtzuſtellen, ob die Ge— 
ſchaͤftslage des Kunden gut iſt, ob er den Markt beherr— 
ſchen kann; muß beobachten, wie er ſeine Waren auslegt, 
und in Erfahrung zu bringen ſuchen, wie er zu den zu— 
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verlaͤſſigſten Maͤnnern ſeines Ortes ſteht. Iſt die Kredit— 
abteilung des Engroshauſes gut geleitet, ſo wird ſie in 
Verbindung ſtehen mit einem guten Rechtsanwalt dieſer 
Stadt — oder was noch wichtiger iſt — den Namen 
eines Rechtsanwalts kennen, der fuͤr geſchickte Durch— 
fuͤhrung zweifelhafter Rechtsſachen bekannt iſt. Sollte 
ſich dann herausſtellen, daß dieſer Rechtsanwalt mit dem 
Kunden in Verbindung ſteht oder gar ſein ſtaͤndiger 
Rechtsbeiſtand iſt, ſo muß das den jungen Emiſſaͤr in 
dem Entſchluſſe beſtaͤrken, den Kunden noch ſorgfaͤltiger zu 
beobachten. Wenn er andererſeits erfaͤhrt, daß ſein Kunde 
keinen ſtaͤndigen Rechtsbeiſtand hat, ſo ſpricht das ſehr 
zu deſſen Gunſten und iſt ſogar ein Zeichen ſeiner Ehr— 
lichkeit und ſeiner guten Abſichten. In den meiſten 
Faͤllen iſt es ganz unratſam, dem Provinzkaufmanne den 
bevorſtehenden Beſuch des Agenten anzuzeigen; manch— 
mal aber mag es wieder abſolut noͤtig ſein, ihn wiſſen 
zu laſſen, daß der Einkaſſierer mit der beſtimmten Abſicht 
in ſeine Stadt kommt, ſein Konto in Ordnung zu bringen, 
mit dem ſtrickten Auftrage, dort zu bleiben, bis er das 
Geld oder befriedigende Sicherheit in Haͤnden hat. 

Ich erinnere mich eines Beiſpieles der erſteren Art, das 
mir gleich zu Anfang meiner Taͤtigkeit im Kreditcomptoir 
begegnete. Ich war nach einer kleinen Stadt geſchickt 
worden, um dort die Verhaͤltniſſe eines Kaufmannes zu 
unterſuchen, der ein ſchlechter Zahler geworden war. Ich 
ging ganz vorſichtig zu Werke und fand, daß zwar ſein 
Renommee in der Stadt und ſein Charakter gut, er 
ſelbſt aber ſchon ziemlich bei Jahren war. Er hatte 
einen ſehr guten, aber noch nicht bezahlten Warenbeſtand 
und beſaß außerdem kein Vermoͤgen. Das Problem, dem 
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ich mich gegenuͤbergeſtellt fah, war, dem Kunden einen 
vollen Begriff von dem Werte ſeiner Waren zu geben. 
Ihn zu beunruhigen haͤtte von einem mangelhaften Urteils— 
vermoͤgen gezeugt und meinen ganzen Plan ſicher zum 
Scheitern gebracht; doch ich ſah ein, daß man ihn ſich 
ſelbſt uͤberlaſſen, fic) ſelbſt herausarbeiten laſſen und 
ihm Hoffnung fuͤr die Zukunft machen muͤſſe. Ich kehrte 
alſo nach Hauſe zuruͤck, fing an, haͤufig und uͤber ſehr 
kleine Betraͤge Wechſel auf ihn zu ziehen und in kurzer 
Zeit war ſein Konto geordnet. 

Mehr als einmal machte ich mir ſolide Kaufleute in 
der Provinz zu feſten Freunden, indem ich ihnen Geld 
lieh, damit ſie ihren Verpflichtungen anderen Haͤuſern 
gegenuͤber nachkommen konnten, und ihnen half, ihren 
Warenbeſtand zu reduzieren, um ihre Verpflichtungen uns 
gegenuͤber zu verringern und brachte fle fo wieder auf 
eine geſunde Baſis. 

Nicht ſelten gibt ein Kunde dem Kreditdezernenten alle 
ſeine Geſchaͤftsangelegenheiten in die Haͤnde, damit er 
fir ihn als fein Bevollmaͤchtigter handle. Einmal uͤber— 
gab mir ein Kunde, der abgebrannt war, aber dreimal 
ſoviel ſchuldete, als die Verſicherungsſumme ausmachte, 
dieſen Betrag mit der Bitte, ſeine Verpflichtungen zu 
regeln. Ich nahm die Verſicherungsentſchaͤdigung und 
traf mit ſeinen Glaͤubigern ein Abkommen. Ich erledigte 
die Sache ſo, daß auf ſein Geſchaͤftsrenommee nicht der 
geringſte Schatten fiel und ließ ihm 4000 Mark in Haͤnden, 
damit er von neuem anfangen koͤnne. Jetzt iſt er ein 
erfolgreicher Kaufmann und einer der treueſten Kunden 
des Hauſes, dem er in der Zeit ſeines Ungluͤcks fein Ge— 
ſchick anvertraut hatte. Ein Jahr ſpaͤter traf einen anderen 
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Provinzkaufmann dasſelbe Unglic und auf den Rat des 
Kaufmannes, dem ich geholfen, kam auch er zu mir und 
bat mich, ihm aufzuhelfen. Ich willfahrte ſeiner Bitte 
gern und ſeitdem geht er mich in jeder wichtigen Ange— 
legenheit um meinen Rat an. Solche Vorfaͤlle zeigen 
zur Genuͤge, daß eine kluge Behandlung der Kunden in 
den Zeiten ihrer Not ſie zu lebenslaͤnglichen und er— 
gebenen Freunden des Hauſes macht. 

Ganz andere Gehirnwindungen muͤſſen arbeiten, wenn 
ein Kreditdezernent merkt, daß eine Kunde unehrlich iſt 
und das Haus zu betruͤgen trachtet. Anſtatt ſich ihm 
gegenuͤber als Freund, Ratgeber oder Vertrauensmann zu 
zeigen, muß er ploͤtzlich wie ein Detektiv handeln. Die 
Einzelheiten einer Unehrlichkeit und die dabei in Anwen— 
dung kommenden Kniffe ſind manchmal ſehr intereſſant 
und aufregend. Gewoͤhnlich iſt der Kreditdezernent zu— 
frieden, wenn er dem Betruͤger uͤberlegen iſt und das 
Haus vor Verluſten zu ſchuͤtzen vermag, weil er ſich mit 
der Zeit davon uͤberzeugt, wie ſchwer es iſt, einen ſolchen 
Verbrecher zu uͤberfuͤhren. Dies geht deutlich aus einem 
Falle meiner Erfahrung hervor, der mir in den ſiebziger 
Jahren begegnete, als das Bankrottgeſetz, das 1878 auf— 
gehoben wurde, noch in Kraft war. Wenn auch das 
fruͤher geltende Geſetz von dem jetzigen in manchen Punkten 
abweicht, ſo ſind ſie ſich doch darin gleich, daß ſie dem 
Großhaͤndler eine Menge von Hinderniſſen in den Weg 
legen, ſeine zweifelhaften Außenſtaͤnde einzutreiben. 

Ein Kaufmann aus einer groͤßeren Stadt im Staate 
Illinois ſchuldete uns 24000 Mark und machte Bankrott. 
Er hatte ſchon zwei- oder dreimal Konkurs gemacht und 
nach jedem Male ſchien er beſſer dazuſtehen als zuvor. 
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Wir waren der Meinung, daß er unehrlich gehandelt 
habe, nahmen Detektivs zu Hilfe und bekamen das Ge— 
heimnis ſeiner kleinen Aktiva und großen Paſſiva bald 
heraus. In Lagerhaͤuſern und anderen nicht unmittelbar 
zum Geſchaͤfte gehoͤrigen Gebaͤuden wurden Waren im 
Werte von Tauſenden ans Licht gebracht, die der Schurke 
jedesmal vor dem Bankrott beiſeite geſchafft hatte; denn 
er wußte, daß er, nachdem er den Konkurs angemeldet 
und die Sache durch die Gerichte geordnet hatte, aller 
ſeiner Verpflichtungen ledig war und ſeine geheimen Waren— 
beſtaͤnde zu Geld machen konnte. Der Gerichtsbeamte des 
Diſtrikts ließ nun die Waren auf Rollwagen verladen 
und die Karawane durch alle Straßen der Stadt ziehen 
als eine Lehre fuͤr die Bewohner. Selbſtverſtaͤndlich machte 
dieſer Anblick einen tiefen Eindruck auf alle und die 
Kaufleute waren hoͤchſt empoͤrt uͤber dieſen unehrlichen 
Mitbuͤrger, der ſoviel Schande auf die Kaufmannszunft 
ſeiner Stadt gebracht hatte. Man ſollte meinen, daß 
eine ſolche betruͤgeriſche Verheimlichung von Aktiven 
eine ſchnelle und unvermeidliche uͤberfuͤhrung und Be⸗ 
ſtrafung des Betreffenden zur Folge haben mußte, aber 
die Erfahrung belehrte mich eines beſſeren. Nach einem 
ſcharfen Verhoͤr wurde er uͤberfuͤhrt, aber ihm gleichzeitig 
noch ein Verhoͤr zugeſichert. Dieſe zweite Verhandlung 
verlief noch erregter als die erſte und er wurde verurteilt. 
Dann erkrankte der Verurteilte ſchwer und es wurde ein 
Geſuch an den Gerichtshof um zeitweilige Suſpendierung 
des Urteils gerichtet. Dieſe Umſtaͤnde erregten in be— 
denklicher Weiſe die Sympathie der Bevoͤlkerung fuͤr den 
Verbrecher und die fruͤhere Abneigung machte einer ge— 
wiſſen Milde Platz, als es hieß, fein Weg vom Kranken- 
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bett fuͤhre entweder zum Grabe oder ins Zuchthaus. Nach 
einigen Tagen kam die Nachricht, daß den Mann ein 
barmherziger Tod erloͤſt habe und zwei Tage darauf war 
das Begraͤbnis. Nach einigen Wochen wurde ſein Ver— 
moͤgen, das ſich ganz betraͤchtlich vermehrt zu haben ſchien, 
zur Regulierung ſeiner Verpflichtungen verteilt. Kurz 
darauf fuhr die Witwe nach Europa, wo ſie noch heute 
die Fruͤchte der Schurkereien ihres Mannes genießt — in 
Geſellſchaft mit ihm; denn der ſeines Verbrechens uͤber— 
fuͤhrte erfreut ſich noch heute einer ausgezeichneten Ge— 
ſundheit. Seine Krankheit, Tod und Begraͤbnis waren 
nur der letzte und raffinierteſte Akt in dieſem Drama 
ſeines Lebens, das er ſpielte. 


Der Typus derjenigen Geſchaͤftsleute, denen der Kredit— 
dezernent am meiſten zu vertrauen geneigt iſt, ſind Leute, 
die als junge Burſchen, faſt noch als Knaben, in ein 
Provinzgeſchaͤft eingetreten ſind, kaum imſtande den Aus— 
lieferungswagen zu fahren oder zu ſonſtigen leichteren 
Arbeiten. So ein junger Mann entwickelt kaufmaͤnniſche 
Faͤhigkeiten, wird mit allen Einzelheiten des Geſchaͤftes 
gruͤndlich und praktiſch vertraut. Zuletzt iſt er erſter Ver— 
kaͤufer in dem Geſchaͤfte, iſt betraut mit der verantwort— 
lichen Aufgabe, von Reiſenden einzukaufen oder ſogar 
das Engroshaus in der großen Stadt zu beſuchen, um 
beſondere und groͤßere Einkaͤufe zu machen. Schließlich 
iſt er ſoweit, daß der Eigentuͤmer des Geſchaͤftes ſeinen 
Gehalt nicht weiter zu erhoͤhen vermag und faͤngt an, 
mit ſeinem Gehalte unzufrieden zu ſein. Schließlich kommt 
er in Verſuchung, mit ſeinen Erſparniſſen fuͤr ſich ſelbſt 
ein Geſchaͤft anzufangen. Dies iſt die Art Kaufmann, 
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welche das Vertrauen des Kreditdezernenten beſitzt und 
aus guten Gruͤnden. Mehr als einmal habe ich es 
erlebt, daß ſolch ein junger Mann mit einem Kapital 
von nicht mehr als 6000 Mark anfing, von der Hand 
in den Mund lebte und innerhalb ganz kurzer Zeit aͤlteren 
Geſchaͤften mit 60000 Mark Kapital den Rang ablief, 
weil dieſe es nicht mehr fuͤr noͤtig hielten, ſich im Ge— 
ſchaͤfte beſondere Muͤhe zu geben. Der junge Mann war 
taktvoll, aufgeweckt, energiſch, beſtrebt jeden Kunden 
zu befriedigen, den er in ſeinen Laden ziehen konnte. 
Das Publikum, immer bereit, Eifer anzuerkennen, gab 
dem allgemeinen menſchlichen Inſtinkt nach, einem ſol— 
chen jungen Manne unter die Arme zu greifen. Bald, 
aber zu ſpaͤt merkte der unaufmerkſame und wenig zuvor⸗ 
kommende alte Geſchaͤftsmann, daß ſein ruͤhriger, gefaͤlliger 
junger Konkurrent die ganze Kundſchaft des Ortes an 
ſich geriſſen hatte und nicht mehr von der Hand in den 
Mund zu leben brauchte wie fruͤher. Der Kreditdezernent 
hatte dieſe unvermeidliche Folge vorausgeſehen und ſich 
danach gerichtet, als er dem jungen Manne von Jugend, 
Energie, Takt und Zukunft ein Konto eroͤffnete; er erhielt 
den Kredit, weil er im hoͤchſten Maße zu dem Glauben 
berechtigte, daß er jahrelang ein ſicher fortſchreitender 
und profitabler Kunde ſein werde. Der alte Konkurrent 
aber konnte ſein Geſchaͤft im beſten Falle nur noch ein 
paar Jahre fortfuͤhren, und auch das nur mit Ein— 
ſchraͤnkung. 


142 


XI. FREUDEN UND LEIDEN IM KREDIT- 
COMPTOIR 


Wenn ein Kreditdezernent als Reſultat ſeiner ganzen 
Jahresarbeit bei einem großen Jahresumſatz einen nur 
kleinen Prozentſatz an Verluſten aufzuweiſen hat, ſo iſt 
das fuͤr ihn eine große Befriedigung. Der Beweiskraft 
dieſes in Zahlen dargeſtellten Argumentes kann ſich nie— 
mand entziehen: ſie beweiſen, daß der Kreditdezernent mit 
geſundem Konſervativismus und doch mit weit ausſchauen— 
dem, fortſchrittlichem, wirklich kaufmaͤnniſchem Geiſte ſeines 
Amtes gewaltet hat. 

Es iſt wohl wahr, daß fuͤr eine etwaige Verringerung 
der Geſamtumſaͤtze nicht an letzter Stelle der Kreditdezer— 
nent verantwortlich iſt, aber ebenſo wahr iſt es auch, daß 
die Art und Weiſe, wie der Kredit in dem Hauſe gehand— 
habt wird, das Geſchaͤft empfindlich beruͤhrt. Wenn bei 
allgemein guter Geſchaͤftslage die Verkaͤufe eines Hauſes 
ſich doch nicht auf die zu erwartende Hoͤhe erheben, ſo 
moͤchte ich gleich fragen, ob nicht vielleicht der Kredit— 
dezernent allzu furchtſam und konſervativ iſt. Je geringer 
der Prozentſatz an Verluſten iſt, den er aufweiſen kann, 
deſto mehr glaube ich zu dem Gefuͤhl berechtigt zu ſein, 
daß wenigſtens ein Teil des Stagnierens auf ſeine Zu— 
ruͤckhaltung und Furchtſamkeit beim Kreditgeben zuruͤckzu— 
fuͤhren iſt. Allzugroße Angſtlichkeit und Ultrakonſervati⸗ 
vismus in einem Kreditcomptoir werden die Kunden 
gar bald vertreiben; aus dieſem Grunde darf man die 
Taͤtigkeit des Kreditdezernenten nicht ausſchließlich nach 
den Verluſtprozenten beurteilen, es muß auch die Summe 
der abgewickelten Geſchaͤfte mit in Betracht gezogen wer— 
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den. Sind aber der Prozentſatz der Verluſte und der 
Geſamtumſatz befriedigend, ſo iſt die Taͤtigkeit und Faͤhig— 
keit des Kreditdezernenten uͤber jeden Zweifel erhaben. 
Was ein niedriger Prozentſatz an Verluſten zu nennen 
iſt, daruͤber gehen die Meinungen ſehr auseinander. Wenn 
ein Haus nur 0,2 Prozent ſeiner Geſamtumſaͤtze verliert, 
ſo darf ſich der Kreditdezernent zweifellos gratulieren; 
gelingt es ihm aber, dieſen Prozentſatz auf 0,1 Prozent 
herunterzudruͤcken, waͤhrend die Totalſumme der Ver— 
kaͤufe ſich auf normaler Hoͤhe haͤlt, dann darf er mit 
Recht den Dank und die Anerkennung ſeines Hauſes be— 
anſpruchen. 1 Prozent oder noch mehr iſt entſchieden ſehr 
viel und man ſollte im Kreditcomptoir unruhig werden, 
wenn in normalen Zeiten dieſe Ziffer erreicht wird. 

Aber es gibt auch noch andere Befriedigung fuͤr den 
Dezernenten, als nur die Beweiſe, daß ſein Kreditcomptoir 
auf geſunder und gedeihlicher Baſis geleitet worden iſt. Faſt 
beſtaͤndig findet er Gelegenheit, anderen mit Rat und Tat 
unter die Arme zu greifen. Es iſt ein allgemein an— 
erkannter ethiſcher Grundſatz, daß die beſte Art Wohl— 
taten zu erweiſen die iſt, jemandem ſoweit zu helfen, bis 
er ſich ſelbſt weiter helfen kann. Er muß aber in der Tat 
von einem großzuͤgigen Geiſte der Naͤchſtenliebe beſeelt 
ſein, wenn er ſie uͤber die Grenzen ſeiner eigenen In— 
tereſſen hinaus betaͤtigt; denn oft iſt auch ſein Lohn nur 
Undank. 

Gewoͤhnlich ſind die im Kreditcomptoir geſammelten Er— 
fahrungen langweilig und alltaͤglich, aber bisweilen brin— 
gen aufregende Faͤlle in dieſe Monotonie einen Zug von 
Romantik oder auch von Sentimentalitaͤt. Den gluͤcklichen 
Ausgang des intereſſanteſten und aufregendſten Erlebniſſes 
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waͤhrend meines dreißigjaͤhrigen Dienſtes im Kreditcomptoir 
verdanke ich meinem guten Phyſiognomiengedaͤchtnis. Ge- 
wiß kann man die Faͤhigkeit, ſich ein Geſicht zu merken 
und mit dem rechten Manne zu verbinden, kultivieren, doch 
zumeiſt iſt dies eine Naturgabe. Dieſes Talent habe ich 
ſeit meinen Jugendjahren zu meinem Vergnuͤgen geuͤbt 
und es iſt mir oft eine wertvolle Hilfe geweſen. Ich 
war noch nicht lange im Kreditcomptoir und mußte regel— 
maͤßig jede Woche in einem Laden an der Clarkſtraße 
einen kleinen Betrag einkaſſieren. Manchmal betrug die 
einkaſſierte Summe 400, in den meiſten Faͤllen aber nur 
200 oder 100 Mark. Das Geld wurde mir immer von 
demſelben Manne, einem Mitinhaber der Firma, ausge— 
haͤndigt und ſo wurde mir ſein Geſicht bekannt. Eines 
Tages wurde mir geſagt, daß ich nicht mehr noͤtig haͤtte, 
dieſen Snfaffo-Gang zu machen, da das Geſchaͤft bankrott 
geworden und ſeine Beſitzer verſchwunden ſeien mit allem 
Bargeld, das ſie hatten zuſammenraffen koͤnnen. Etwa 
zwoͤlf Jahre ſpaͤter kam ein ehrwuͤrdiger Mann vom Lande 
in mein Comptoir, ſagte, er heiße Smith, habe einen 
Laden in einem Dorfe in Miſſouri und komme mit der 
Bitte, ihm ein Konto zu eroͤffnen, damit er ſeinen Waren- 
beſtand erheblich vergroͤßern koͤnne. Er gab Empfehlun— 
gen an und unterzog ſich dem uͤblichen Verhoͤr in der 
ruhigen und gefaßten Art eines Kaufmannes vom Lande, 
der ſeines Erfolges gewiß iſt. Als ich die Empfehlungen 
gepruͤft hatte, kam er wieder, und dieſer zweite Anblick 
beſtaͤrkte meinen ſchon das erſtemal gehegten Verdacht. 
Ich ſah ihm gerade ins Geſicht und ſagte in ruhigem 
Tone: „Sie heißen nicht Smith, ſondern Jakob .... und 
ſind aus der Clarkſtraße vor zwoͤlf Jahren durchgebrannt“. 
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Das Geſicht des Menſchen wurde ſofort aſchfahl, ſeine 
Knie ſchlotterten und bevor ihn jemand halten konnte, 
ſank er voͤllig gebrochen zu Boden. Obwohl ſein Ver— 
gehen ſchon verjaͤhrt war, hatte ihn das ploͤtzliche Ent— 
gegenhalten ſeiner Schuld voͤllig niedergeſchmettert. Dieſer 
aufregende Zwiſchenfall machte großen Eindruck auf alle, 
die ihn mitangeſehen hatten. 

Obwohl der Kreditdezernent fuͤr weltweiſe und findig 
gilt, einen Betrug aufzudecken, ſo ſchuͤtzt ihn dieſer Ruf 
doch nicht vor zahlreichen Gelegenheiten, ſich dieſer Faͤhig— 
keiten zu bedienen. Man follte meinen, daß Gauner vorz 
ſichtig ſein und eine Menſchenklaſſe meiden werden, deren 
taͤgliche Arbeit darin beſteht, Charaktere zu leſen, die 
Wahrheit aus plaufiblen, aber irrefuͤhrenden Behauptun- 
gen herauszuſieben und kaufmaͤnniſche Unehrlichkeit jeder 
Art an den Tag zu bringen. Aber dieſe Zunft von 
Ehrenmaͤnnern hat keine Achtung vor der Perſon, viel— 
leicht reizt ſie ſogar die Tatſache, daß ein Kreditdezernent 
viel ſchwieriger hinters Licht zu fuͤhren iſt, als ein ge— 
woͤhnlicher Sterblicher, noch mehr. 

Einer der kuͤhnſten und geriſſenſten ſolcher Verſuche, die 
mir perſoͤnlich begegnet ſind, war folgender: Ein ſchlichter, 
ſolide ausſehender Mann, ganz der Typus eines kraͤftigen, 
unternehmenden Kaufmannes aus dem fernen Weſten, kam 
in mein Comptoir und ſagte, er wolle in Albuquerque in 
Neu⸗Mexiko ein Geſchaͤft anfangen; fiir jetzt wollte er 
alles, was er kaufte, in bar zahlen, aber er moͤchte fuͤr 
die Zukunft ein Konto bei uns haben. Kurz darauf ſandte 
er uns als Zahlung eine Anweiſung uͤber 200 Mark, die 
von einer Bank in Atchinſon, Kanſas, auf eine New— 
Yorker Bank gezogen war. Das Papier wurde fofort 
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eingeloͤſt und alles war in Ordnung. Die Rechnung uͤber 
alle ſeine Einkaͤufe belief ſich auf 12000 Mark und er 
uͤberreichte als Bezahlung eine Anweiſung von 52000 
Mark auf dieſelbe Bank wie die fruͤhere. Waͤhrend er 
in meinem Comptoir auf das Geld wartete, telegraphierte 
unſer Kaſſierer an die Bank, auf die der Wechſel gezogen 
war, ob er akzeptiert werden wuͤrde und erhielt die Ant- 
wort zuruͤck, daß der Wechſel nicht gut ſei. Auf dieſe 
Mitteilung ſchien der Kunde ſo erſchrocken, wie nur ein 
Provinzkaufmann unter ſolchen Umſtaͤnden ſein kann. Ohne 
einen Augenblick zu zoͤgern, bat er um Feder und Papier, 
ſchrieb einen Brief an die Bank in Atchinſon und for- 
derte ſofortige Aufklaͤrung. Dieſen zeigte er mir, legte 
den Wechſel ein und uͤbergab ihn mir mit der Bitte, ihn 
ſofort befoͤrdern zu laſſen. Er hatte es gar nicht eilig, 
von mir fortzugehen, ſondern druͤckte ſich immer um mei— 
nen Schreibtiſch herum und bemuͤhte ſich, mir den ganzen 
Sachverhalt klarzulegen. Er gab endloſe Details und das 
war der ſchlaueſte Zug der Rolle, die er ſpielte; denn ein 
ehrlicher Kaufmann aus der Provinz wuͤrde ſich in einer 
aͤhnlichen Lage genau fo benommen haben, hatte alle 
moglichen Kleinigkeiten durchgeſprochen und die Sache 
mit endloſen Wiederholungen und Betrachtungen breit— 
getreten. So ſtand er herum, bis es Zeit war, Mittag 
zu eſſen, und ich war froh, als ich ihn gehen ſah; aber 
ich war ſicher, daß er zuruͤckkehren wuͤrde, um mir die 
Reſultate ſeines Nachdenkens uͤber dieſen zuruͤckgewieſenen 
Wechſel mitzuteilen. Dieſes tat er jedoch nicht, ſondern 
bewegte ſich ſtatt deſſen ſo ſchnell wie moͤglich nach einer 
ganz entgegengeſetzten Richtung. Gewiß hatten wir einen 
Fehler gemacht, daß wir nicht ſofort direkt an die Bank in 
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Atchinſon telegraphierten, ob das Geld fuͤr die Anweiſung 
eingezahlt ſei: eine verneinende Antwort haͤtte die Betruͤgerei 
ſofort aufgedeckt und wir haͤtten den Gauner verhaften 
laſſen koͤnnen. Er glaubte, weil wir den einen zwiſchen 
den beiden Banken gezogenen Wechſel fuͤr gut befunden 
hatten, ſei unſer Argwohn beſchwichtigt und jede Phaſe 
der Rolle, die dieſer Faͤlſcher ſpielte, war ſo klug durch— 
gefuͤhrt, daß die Taͤuſchung vollſtaͤndig war. Sein genialer 
Coup, die Anweiſung nach Atchinſon zu ſchicken und da- 
durch Zeit zum Durchbrennen zu gewinnen, ohne ver— 
haftet oder verfolgt zu werden, war ein Meiſterſtuͤck. 
Spaͤter kam jede Kleinigkeit ſeines Vorgehens ans Licht. 
Sein Feldzugsplan war folgender: er hatte eine Anwei— 
ſung uͤber 200 Mark der Atchinſon-Bank gekauft und den 
Namen des Lithographen in Chicago, der das Formular 
hergeſtellt hatte, in ganz kleiner Schrift in einer Ecke ge— 
funden; das war die Baſis, auf der er weiter arbeitete. 
Nach ſeiner Ankunft in Chicago ging er ſogleich zu dem 
Lithographen, ſtellte ſich als Beamter der Bank in Atchinſon 
vor und beſtellte einen Block neuer Anweiſungen von der— 
ſelben Farbe wie die vorgelegte. Auch beſtellte er einen 
Stempel mit derſelben Praͤgung, wie ſie die andere An— 
weiſung aufwies und außerdem noch eine Menge Ge— 
ſchaͤftspapiere fuͤr die Bank. Der Notenblock und der 
Stempel ſollten in ſein Hotel geſchickt, das uͤbrige direkt 
an die Bank als Frachtgut gefandt werden. Nachdem er 
ſoviel Formulare herausgenommen hatte, als er brauchte, 
um ein vollkommen taͤuſchend nachgemachtes Exemplar 
fiber 52000 Mark herzuſtellen, ſchickte er Buch und Stem- 
pel an den Lithographen zuruͤck mit dem Bemerken, daß 
er ſich anders entſchloſſen habe, ſie moͤchten beides mit 
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dem uͤbrigen zuſammenpacken. Er habe aus dem Block 
einige Formulare herausgenommen, die er brauche, bis 
er wieder heimkomme. Nichts haͤtte vollkommener und 
kunſtvoller durchgefuͤhrt werden koͤnnen, als dieſe Grund— 
lage, auf der er zu ſeinem Schlage ausholte. Obgleich 
im kritiſchen Augenblick gluͤcklicherweiſe ſein Apparat ver— 
ſagte, ſo gelang es ihm doch, dem Geſetz durch die Fin— 
ger zu ſchluͤpfen. Selbſtverſtaͤndlich waren die gekauften 
Waren von uns noch nicht abgeſchickt worden und wir 
verloren nichts als die Zeit des Verkaͤufers. Aber die 
Erfahrung war wenigſtens entſchieden lehrreich. 

Dieſer Vorfall ſoll nicht beweiſen, daß die Tagesarbeit des 
Kreditdezernenten immer durch ſolche romantiſche Ereigniſſe 
belebt iſt; er ſollte zufrieden ſein, wenn ſich die Vorkomm— 
niſſe mit einfoͤrmiger Stetigkeit abwickeln, das heißt, wenn 
ſeine Tagesarbeit immer vom gleichen Erfolge gekroͤnt wird. 

Ein ſehr intereſſantes Vorkommnis, welches zeigt, wie 
ein junger Mann durch geduldiges, anhaltendes, mutiges 
und erfinderiſches Verhalten ſeinem Hauſe Hunderte und 
Tauſende retten und ſich die Anerkennung ſeiner Vor— 
geſetzten erwerben kann, begegnete einmal einem jungen 
Angeſtellten unſeres Hauſes. Da es gleichzeitig ein aͤußerſt 
ſchlaues Manoͤver, das Engroshaus zu uͤberliſten, darſtellte, 
ſo moͤge es als nuͤtzliche Lehre hier angefuͤhrt werden. 

Wir hatten ſchon lange nichts mehr von einem Kunden 
aus Dekatur in Illinois gehoͤrt, der eine große Menge 
Waren von uns gekauft hatte und uns ziemlich viel ſchul— 
dete, und ſchickten einen von unſeren jungen Maͤnnern im 
Kreditcomptoir dahin. Dieſe Aufgabe ſchien ihm hoͤchſt 
willkommen zu ſein, er uͤbernahm ſie mit einem Eifer und 
einer Begeiſterung, die erhoffen ließen, daß er die Sache 
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aufſpuͤren wuͤrde, wenn fie nur irgendwie an den Tag zu 
bringen fei. Und gleich zu Anfang machte er die Ent- 
deckung, daß noch bevor die Waren verladen wurden, zu 
dem Frachtagenten der Bahn ein Mann gekommen ſei, 
der vorgab, von unſerem Hauſe abgeſchickt zu ſein; er 
habe angeordnet, daß die Waren nach Waterloo in Jowa 
ſtatt nach Dekatur geſchickt werden ſollten. Das gab dem 
jungen Manne einen Schluͤſſel in die Hand und er verſah 
ſich mit Briefen an die Stationsvorſteher der verſchiedenen 
Eiſenbahnen, zu welchen die Spur wahrſcheinlich fuͤhren 
wuͤrde. In Waterloo entdeckte er, daß die Waren nach 
Sioux City geleitet worden waren. Dort verlor er die 
Spur, fie ſchien voͤllig verwiſcht zu fein. Ein weniger erz 
finderiſcher und entſchloſſener junger Mann wuͤrde nun die 
Jagd hier aufgegeben haben, aber das geheimnisvolle Ver— 
ſchwinden der Waren reizte unſeren Angeſtellten zu noch 
eifrigeren Nachforſchungen. Mit wahrem Detektivinſtinkt 
begann er ſogleich unter den Fuhrwerksbeſitzern nachzu— 
forſchen und brachte heraus, daß Waren, die der Beſchrei— 
bung nach die unſrigen ſein konnten, durch die Stadt 
gefahren und nach zwei verſchiedenen Richtungen an zwei 
Beſtimmungsorte verladen worden waren. Er folgte dieſen 
zwei Spuren von einer Stadt zur anderen, bis er ſie in 
Omaha wieder beiſammen fand. Hier verlor er mehrmals 
die Spur, aber ſein Scharfſinn und ſein beharrliches Nach— 
forſchen wurden belohnt; er bekam heraus, daß die Waren 
in ein Lagerhaus gebracht worden waren, wo ſie verborgen 
vor aller Welt in guter Ruh lagen. Ich brauche nicht 
hinzuzufuͤgen, daß der junge Mann, der ſeine Sache ſo 
gut gemacht hatte, ſich die Gunſt des Hauſes erwarb und 
zu hoͤheren, verantwortlichen Stellungen befoͤrdert wurde. 
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Solche Vorfaͤlle ereignen ſich haͤufig in dem Kredit— 
comptoir jedes großen Hauſes und ein junger Mann, der 
genuͤgend Energie, Mut und Erfindungsgeiſt beſitzt, um 
„dem Rachen der Niederlage den Sieg zu entreißen“, 
wird bald hochkommen. Manchmal aber begegnet der 
Angeſtellte im Kreditcomptoir wieder Beiſpielen von ge— 
radezu uͤberwaͤltigender Ehrlichkeit. Eine ſolche Begegnung 
widerfuhr einem unſerer jungen Leute mit ſeinem Lieb— 
lingskunden O'Brien. Dieſer war ein Mann von echtem 
Schrot und Korn. Er war in einer Branntweinſchaͤnke 
geboren und hatte ſeine erſte Anſtellung in einem aͤhn— 
lichen, nicht gerade empfehlenswerten Orte gehabt. Als 
er ſich verheiratete und Vater mehrerer geſcheiter, reizender 
Kinder wurde, taten ſich ihm die Augen auf und er ent— 
ſchloß ſich, ſein altes Leben aufzugeben und ſeine Kinder 
in eine fuͤr fie guͤnſtigere Umgebung zu verſetzen, als 
diejenige, in welcher er aufgewachſen war. Er eroͤffnete 
einen Kaufladen, wurde einer der angeſehenſten und acht— 
barſten Maͤnner ſeiner Gemeinde und legte darauf viel— 
leicht noch groͤßeren Wert, als wenn er dieſes Vertrauen 
immer genoſſen haͤtte. Alle ſeine Sorgen und Zweifel 
teilte er dem Kreditdezernenten mit, jede wichtige Ange— 
legenheit legte er zuerſt dieſem vor. Nach vielen Jahren 
erfolgreicher Taͤtigkeit kam er einmal in einem Zuſtande 
ſolcher Aufregung in das Comptoir, daß er ganz unzu— 
ſammenhaͤngend redete. Er erklaͤrte, daß er in den Laden 
ſeines Konkurrenten gehen und den Kerl ſo verpruͤgeln 
wolle, daß er ein paar Wochen im Krankenhauſe zubringen 
muͤſſe. „Er hat meinem Nachbar geſagt, daß ich ein 
Luͤgner, Dieb und Betruͤger ſei“, ſagte O'Brien, „und 
es koͤnnte ſehr bald zu den Ohren meiner Kinder kommen, 
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wenn ich ihm nicht mit meiner Fauſt das Maul ſtopfe.“ 
Der Kreditdezernent ſuchte ihn zu beruhigen und ſagte: 
„Warum hoͤren Sie uͤberhaupt auf ſolche Verleumdungen, 
er kann ſie doch nicht beweiſen?“ „Das iſt es ja gerade, 
er kann alles beweiſen, er kennt mich noch aus jener Zeit, 
wo ich an dem ſchlechteſten Orte war, den man nur 
finden kann!“ Es war nutzlos, gegen ſolche Offenherzig— 
keit mit Beweiſen anzukaͤmpfen und ich uͤberredete ihn 
zuguterletzt, ruhig nach Hauſe zu gehen und ſeinen guten 
Ruf dem Urteile ſeiner Nachbarn zu uͤberlaſſen, die ſeine 
Geradheit und Rechtſchaffenheit kannten. Dieſe friedliche 
Beruhigung bewahrte den Konkurrenten vor einer fuͤrchter— 
lichen Tracht Pruͤgel und O'Brien vor einem oͤffentlichen 
Skandal. Aber die Offenherzigkeit ſeines Geſtaͤndniſſes 
iſt im Kreditcomptoir ſprichwoͤrtlich geworden. 
Manchmal findet es der Kreditdezernent fuͤr ratſam, zu 
einer Sache eine Stellung einzunehmen, die einem Außen⸗ 
ſtehenden faſt widerſinnig erſcheinen koͤnnte. Nicht ſelten 
iſt dieſe Stellungnahme die Folge von Eigentuͤmlichkeiten, 
wie ſie das Konkursgeſetz aufweiſt. Einmal erklaͤrte ſich 
ein Kunde fuͤr zahlungsunfaͤhig und wollte ſich mit ſeinen 
Glaͤubigern auf 20 Prozent einigen. Als er uns ſeine 
Situation klar auseinandergeſetzt und erklaͤrt hatte, daß 
alle ſeine uͤbrigen Glaͤubiger damit einverſtanden ſeien, 
war er ganz erſtaunt, von uns die Antwort zu hoͤren: 
„Wenn Sie in der Lage ſein werden, uns 100 Prozent 
zu zahlen, dann kommen Sie wieder und begleichen Ihr 
Konto; wir haben keine Luſt, mit Ihnen eine Vereinbarung 
zu treffen und ziehen es vor, zu warten, bis Sie das 
Ganze bezahlen koͤnnen!“ In Anbetracht deſſen, daß wir 
nur ſehr wenig Vertrauen auf die Ehrlichkeit dieſes Mannes 
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fegen konnten, mochte unſer Verhalten ſehr feltfam er— 
ſcheinen; es wurde aber durch das Reſultat gerechtfertigt. 
Um ſeinen anderen Verpflichtungen nachkommen und ein 
neues Geſchaͤft anfangen zu koͤnnen, kam er und bezahlte 
uns alles bis auf den letzten Pfennig. 

Wenn es ſich darum handelt, einem Kunden uͤber eine 
Kriſis hinwegzuhelfen und fein Geſchaͤft auf eine geſunde 
Baſis zu ſtellen, muͤſſen ſo manche Dinge in Betracht 
gezogen werden; vor allem ſeine Ehrlichkeit, ſeine ge— 
ſchaͤftliche Tuͤchtigkeit und ſeine beſonderen Ausſichten. 
Kredit geben heißt Vertrauen zu dem moraliſchen 
und materiellen Werte des Kunden haben und der 
Kunde, welcher dieſes Entgegenkommens wuͤrdig iſt, muß 
nach beiden Richtungen hin geſund ſein. Er kann von 
Grund aus ehrlich ſein und doch nicht die Elemente be— 
ſitzen, die das Haus rechtfertigen, ihm uͤber eine ſchwierige 
Lage hinwegzuhelfen. Man darf nicht glauben, daß Miß⸗ 
erfolg immer die Unfaͤhigkeit zur Bezahlung der Schulden 
bedeutet. Im kaufmaͤnniſchen Sinne hat Mißerfolg, 
wer nicht vorwaͤrts kommt; wer ſich kaum uͤber 
Waſſer halten kann und deſſen Ausſichten jedes Jahr 
geringer werden. Solchen Kaufleuten eine weitgehende 
Unterſtuͤtzung angedeihen zu laſſen, iſt der Kreditdezernent 
nicht berechtigt! Im allgemeinen ſind ſolche Leute ſchon 
ein wenig bejahrt und in die kaufmaͤnniſche Atmoſphaͤre 
erſt eingetreten, nachdem fie in ihrer Jugend ſich in an- 
deren Wirkungskreiſen bewegt hatten. 


XII. UBER DAS KREDITGEBEN DES 
KLEINEN KAUFMANNES 


Die Eroͤffnung eines neuen Ladens in einer Gemeinde 
iſt immer das Signal einer Verſchiebung des geſchaͤft— 
lichen Lebens und das kann den Beſitzer des neuen Ge— 
ſchaͤftes taͤuſchen, wenn er nicht ein Mann von ſeltener 
Klugheit und natuͤrlichem Verſtaͤndnis fuͤr das Kreditweſen 
iſt. Sicherlich denkt ſich ein ſolcher leicht: „Mein Ge— 
ſchaͤft geht gut, weit uͤber meine Erwartungen hinaus!“ 
Urteilt man nach dem Außeren, ſo iſt dieſe Bemerkung 
berechtigt, weil ein neues Geſchaͤft immer die Kunden 
an ſich zieht, welche bei den ſchon etablierten Kaufleuten 
in der Kreide ſtehen oder etwas mit ihnen gehabt haben. 
Es ſind die aus dem alten Geſchaͤfte hinausgeſiebten. 
Anſtatt dieſen ploͤtzlichen Kundenzuſtrom als Zeichen der 
Gedeihlichkeit zu betrachten, ſollte man ihn als das gerade 
Gegenteil anſehen und danach handeln. Richtig betrachtet 
iſt er das Signal: „Gefahr in Sicht“. Dieſe Art von 
Kunden iſt gewoͤhnlich ſo ſchlau, im erſten und zweiten, 
vielleicht auch noch im dritten Monat bar zu bezahlen, 
aber dann fangen fie an um Kredit zu bitten. Gewoͤhn— 
lich wird das ſehr geſchickt gemacht und die Bitte iſt ge— 
woͤhnlich nur: „bis Samstag Abend“, oder „bis zum 
naͤchſten Erſten“. Wenn nun die Zeit kommt, dann be— 
ginnt das Spiel der Teilzahlungen. Gewoͤhnlich wird 
dieſe Zahlungsunfaͤhigkeit mit beſonderen Ereigniſſen, 
Krankheit oder ſonſtigem Ungluͤck, entſchuldigt. Aber auf 
eines kann man ſich verlaſſen: dieſe Klaſſe von Kunden 
wird dieſe Taktik in progreſſiver Reihenfolge fortſetzen, 
die Schuld wird von Woche zu Woche mehr anwachſen. 
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Und das Refultat? Wenn der Ladenbeſitzer aus ſeinem 
Traume erwacht, ſo wird er ſehen, daß er ſich in den 
Haͤnden ſeines Kunden befindet; denn er muß ſich ſagen: 
„Wenn ich ihn zu ſehr draͤnge, ſo kann ich vielleicht alles 
verlieren; ich muß daher ſehr ſanft mit ihm umgehen“. 

Wenige Dinge im Geſchaͤftsleben find ſchwerer, als 
einen ſchlechten Zahler zur Tilgung einer hohen Schuld— 
ſumme auf dem Wege der langſamen Abzahlung zu ver- 
anlaſſen. In Wirklichkeit iſt ein Ladeninhaber, der ſchlau 
genug iſt, das fertig zu bringen, ſchon ſo ſchlau, ſich gar 
nicht erſt in eine ſolche Situation zu verſetzen. Ein Kauf⸗ 
mann mit ſolch wenig erwuͤnſchten Kunden muß ſie ſich 
ſorgſam merken, das heißt, er muß alle ihre Schulden 
im Kopfe haben und ſtets danach handeln. Aber nicht 
nur er, ſondern auch ſeine Angeſtellten muͤſſen das tun 
und es iſt durchaus nicht fo leicht wie es ausfieht. Sehr 
haͤufig laͤßt ein Geſchaͤftsinhaber ſeinen Kunden die Schuld 
vergroͤßern, anſtatt ihn zu deren Verminderung zu zwingen 
und die unvermeidliche Folge davon iſt, daß er ſein Engros— 
haus um Hilfe bitten muß. Wenn es ſoweit gekommen 
iſt, ſo wird er im allgemeinen ſeine Einkaͤufe zeitweiſe 
unter mehrere Engroshaͤuſer verteilen, um ſeine Berz 
legenheit vor den Augen desjenigen Glaͤubigers zu ver— 
bergen, bei welchem er fruͤher alles gekauft hat. 

Anſtatt aber ſeine Verlegenheit zu verbergen, zeigt er 
vielmehr dadurch dem Kreditcomptoir ſeines alten Hauſes 
ſeine ſchwierige Lage erſt recht an; denn es gibt keinen 
modernen Kreditdezernenten, der nicht wuͤßte, was hinter 
einem ſolchen „Ausbreiten“ ſteckt, beſonders wenn der in 
Frage ſtehende Kaufmann mit ſeinen Zahlungen zuletzt 
etwas langſam geweſen iſt. Der einzig ſichere Weg, den 
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der Kaufmann in folder Verlegenheit einzuſchlagen hat 
iſt der: zu dem Kreditdezernenten ſeines Engroshauſes zu 
gehen, ihm alles zu ſagen, und ſeine Schulden beiſammen 
zu halten anſtatt fie „auszubreiten“. Lohnt es ſich uͤber— 
haupt, den Mann zu retten, ſo wird ihm der Kreditgeber 
des Hauſes, dem er am meiſten ſchuldet, durch Ausdehnung 
des Kredits und praktiſche Ratſchlaͤge gern helfen. Schlaͤgt 
der ungluͤckliche, irregeleitete Kaufmann aber den anderen 
Weg ein, um ſeine Verlegenheiten zu verbergen, ſo wird 
das einzige Reſultat nur ſein, daß der alte Lieferant, 
oder auch einer oder der andere der neuen, zu der Ein⸗ 
ſicht gelangen, „der Schnellſte kommt zuerſt ans Ziel“ und 
infolgedeſſen jeder verſuchen, aus dem unſicheren Kunden 
das meiſte heraus zu bekommen. 

Ich kenne einen aͤußerſt erfolgreichen Kaufmann, welcher 
das Prinzip hatte, Kredit nur unter ganz beſtimmten Be— 
dingungen zu geben und der von dieſem Prinzip unter 
keinen Umſtaͤnden abging. Er erklaͤrte zuerſt, daß er 
uͤberhaupt nur gegen bar verkaufe, ſchließlich aber mußte 
er doch einem Teile ſeiner Kunden Kredit geben. Sein 
Verfahren war folgendes: Wenn er uͤber die Zahlungs- 
faͤhigkeit eines Kunden irgendwie im Zweifel war, ſo 
ließ er ſich uberhaupt auf nichts ein; kam aber einer und 
bat um Eroͤffnung eines Kontos, ſo fragte er ihn: „Bis 
zu welcher Hoͤhe wollen Sie Kredit haben und auf wie 
lange?“ und auf die Antwort des Kunden: „Gut, ich 
gebe Ihnen genau das, worum Sie bitten und notiere 
die Bedingungen auf Ihrer Kontoſeite; aber uͤber eines 
wollen wir uns gleich zu Anfang im Klaren ſein: Sie 
duͤrfen mich nicht um 10 Pfg. mehr und um keinen Tag 
laͤnger bitten. Sie koͤnnen ſich gewiß nicht beklagen, 
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daß ich zu hart bin; denn ich gebe Ihnen genau was 
Sie wuͤnſchten. Sie ſelbſt haben die Bedingungen auf— 
geſtellt und werden es mir gewiß nicht uͤbel nehmen, wenn 
ich darauf beſtehe, daß Sie dabei bleiben!“ Dieſes Kredit— 
ſyſtem wirkte vortrefflich, weil es jeden Kunden bei ſeinem 
Worte nahm und ihn ſo zwang, ſich ſtreng an die an— 
fangs aufgeſtellten Bedingungen zu halten. 


Dieſe Darlegungen ſind das Reſultat meiner lang— 
jaͤhrigen Erfahrungen. Wenn ſie lehrhaft klingen ſollten, 
ſo bedauere ich dies; ich habe es nicht beabſichtigt. Man 
moͤge ſie aufnehmen als perſoͤnliche Meinungen eines 
Mannes, der ſich nicht anmaßt, autoritativ zu ſprechen, 
ſondern nur gern einmal all die Probleme, welche ihm 
in ſeiner Taͤtigkeit begegnet ſind, ſowie all die Eindruͤcke 
und Nachwirkungen, welche ſie in ihm zuruͤckgelaſſen haben, 
zum Nutzen ſeiner Berufsgenoſſen aufzeichnen wollte. 
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Ich wüßte nicht, wessen Geist ausgebrei- 
teter wäre, ausgebreiteter sein misBte, als 
der Geist eines echten Handelsmannes. 


Goethe, Wilhelm Meister. 
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